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Stone i stodkie przekaski generuja ok. 10 proc. obrotow stacji benzynowej

Przekaski widoczne i tatwo (G

W przypadku kategorii stonych przekasek wida¢ wyraznie, ze stacje sieciowe
maja w swojej ofercie generalnie szerszy asortyment niz stacje niezalezne

Ewelina Ploniska, eplonska@brog.pi

edlug najnowszego raportu
Nielsena (obejmujacego ca-
ty 2008 r.) stone przekaski

i stodycze wygenerowaly w ubie-
glym roku 9 proc. obrotéw przysta-
cyjnego sklepu. Uzyskany wynik
plasuje t¢ grupe produktow

na czwartym miejscu grup towaro-
wych przynoszacych najwigkszy ob-
rot, zaraz za papierosami, alkoholem
i napojami.

Patrzac na sprzedaz najwazniej-
szych kategorii na stacjach, w tym
przekasek, widaé, ze sprzedaz sieci
paliwowych rozwija si¢ bardzo
szybko. Stacje sieciowe maja
w swojej ofercie generalnie szerszy
asortyment slonych przekasek i sto-
dyczy niz stacje niezalezne i generu-
ja ponad 70 proc. sprzedazy stacji
ogdtem w takich kategoriach jak al-
kohole, batoniki, drazetki, stone
przekaski i kawa mrozona.

Klienci stacji benzynowych przy-
wiazuja mniejsza wage do ceny pro-
duktu na rzecz réznorodnosci oferty,
a zakupy na stacjach sa w gtownej
mierze zakupami impulsowymi. Ma
to kluczowe znaczenie w planowa-
niu ekspozycji stonych przekasek.

Zgodnie z opiniami ekspertow
przekaski nalezy umiesci¢ na szlaku,
jakim na stacji poruszaja sig trzy

grupy konsumentow: osoby, ktore
przyjechaty na stacj¢ zatankowac,
Limprezowicze” oraz mtodziez

i dzieci, ktore towarzysza rodzicom
w podrdzy. Jako ze stacja benzyno-
wa stawia ograniczenie w paostaci
ilosci miejsca, fachowcy przekonuja,
ze powinny si¢ na niej znalez¢
przede wszystkim produkty topowe
poszczegdlnych kategorii stonych
przekasek.

Na poftce...

O tym jak wazny jest wyglad
potki i optymalne wykorzystanie jej
powierzchni nie trzeba nikogo prze-
konywac. Odpowiednia ekspozycja
zawsze bezposrednio przeklada sig
na wzrost sprzedazy. Idealna potka
ze stonymi przekaskami powin-

my, aby na pétkach umieszczaé pro-
dukty w wigkszych opakowaniach
czy tez puszkach, o wadze 100-300
gramow — mowi Wioleta Borkowska,

Klienci stacji przywiazuja mniejsza wage do
ceny produktu na rzecz réznorodnosci oferty

na przede wszystkim charakteryzo-
wac si¢ uporzadkowana ekspozycja,
atrakcyjnym wygladem i jasnym
przekazem informacyjnym.
Produkty z pétek w czgsci zaku-
powej stacji benzynowej sa wybiera-
ne przez osoby, ktore poszukujg
okreslonych przekasek. — Sugeruje-

wiceprezes zarzadu Aromat Snack.
Szansa na zwigkszenie sprzedazy
stonych przekasek jest tzw. cross-
-merchandising, czyli ich umieszcze-
nie obok kategorii komplementar-
nych lub skierowanych do okreslo-
nego konsumenta. Podnosi to mozli-
wos¢ zakupdw impulsowych. — Jako

ze stone przekaski sg czesto kupowa-
ne jako dodatek do alkoholu, a prze-
de wszystkim piwa, zalecamy ich lo-
kalizacj¢ w niedalekim sgsiedztwie
potek z produktami alkoholowymi

— dodaje Borkowska.

... I W strefie kasy

Strefa kasy jest miejscem zarezer-
wowanym dla produktéw w mniej-
szych opakowaniach. Klienci cenig
sobie orzeszki, tutki, batony. — Przy
punkcie kasowym mozna ekspono-
wac batony orzechowe w kilku sma-
kach. Warto zauwazy¢, ze jest to
zdrowszy rodzaj przekaski niz np.
batony czekoladowe, a ich spozywa-
nie minimalizuje znuZzenie kierow-
codw podezas podrdzy — mowi Wiole-
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ta Borkowska. — Przekaski tego typu
warto eksponowa¢ w miejscu ocze-
kiwania klienta w kolejce czy doko-
nywania przez niego platnosci. Z na-
szych analiz wynika, ze batony
i tutki ciesza si¢ stale rosnacym zain-
teresowaniem — dodaje Borkowska.
Wykorzystanie powierzchni przy-
kasowej powinno by¢ maksymalne.
Szerokie boksy kasowe ulatwiaja
budowe przyjaznej dla klienta eks-
pozycji, ktora jednoczesnie nie prze-
szkadza przy placeniu. Symetryczny
uktad potek sprawia wrazenie tadu.
W strefie kas nie mozna jednak
przesadzi¢ z iloscig proponowanego
asortymentu, jego réznorodnoscia,
liczbg stojakdéw czy materiatow re-
klamowych. — Po pierwsze, najwaz-
niejszy jest porzadek i fad. Na tak
matej powierzchni wyraznie widaé
najmniejszy brak asortymentowy
oraz nieporzadek. Pamigtajmy, ze
zaniedbane potki przykasowe
na dtugo pozostawia w gfowach
klientéow zty obraz catego sklepu,
a lojalno$¢ jest dzisiaj w cenie
— tltumaczy Monika Lawniczak,
menedzer w dziale merchandisingu
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firmy PMT Marketing System.

— Po drugie, przesadnie duza liczba
produktéw wbrew pozorom utrud-
nia wybor konkretnych produktow
przez klienta, ktéry nie ma czasu
na zastanawianie si¢ nad wyborem
1 dokonuje zakupu znanego produk-
tu, od razu rozpoznawalnego — do-
daje Lawniczak.

Dobraé do potrzeb

Propozycje ofertowe dla stacji
benzynowych sa modyfikowane
m.in. w zaleznosci od lokalizacji
stacji. Ma na to wptyw rézny profil
klienta je odwiedzajacego. Trudno
np. oczekiwacé, ze czgstymi klienta-
mi stacji potozonych na trasie bedg
poszukujacy produktéw na spotka-
nia towarzyskie. W przypadku ta-
kich stacji gtdwna potrzeba klienta
jest zaspokojenie gtodu czy kupienie
przekaski na droge.

Jak wzmocnié sprzedai?

Przy wyborze narzgdzi, ktére ma-
ja wesprze¢ sprzedaz nalezy pamie-
ta¢ o specyfice klienta stacji. Od-
wiedzajacy spedzaja na niej kilka

minut, a zaplata za paliwo jest gtow-
na przyczyng ich obecnosci na niej.
Dlatego szczegdlng uwagg nalezy
zwroci¢ na ekspozycje produktow,
przyciaggnigcie uwagi klienta m.in.
poprzez promocje. — Istotnym czyn-
nikiem poprawiajacym sprzedaz

na stacjach sa akcje promocyjne

— mowi Lukasz Wesotowski, mtod-
szy kierownik w dziale handlu no-
woczesnego firmy Kraft Foods Pol-
ska. — Najwigksza popularnoscia
ciesza si¢ programy lojalnosciowe,
w ktorych klienci w zamian za za-
kup danego produktu otrzymuja
punkty, oraz promocje typu dwa

w cenie jednego lub kup dwa pro-
dukty, a kolejny otrzymasz gratis

— dodaje Wesotowski.

Trudny rynek

Sklepy zaliczane do handlu trady-
cyjnego stanowia bardzo silng kon-

kurencjg dla sklepéw na stacjach
benzynowych. Bardzo szybko rozwi-
jaja sig sieci sklepdw spozywczych
oraz sklepy typu convenience w ra-
mach handlu tradycyjnego. Rosnaca
konkurencja moze zmusi¢ do rozwo-
ju asortymentu, w tym stonych prze-
kasek, na stacjach paliw tak, aby za-
spokoi¢ potrzeby swoich klientow

1 zachecic ich do zakupow. m

Jfot. Aromat Snack
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Stacja benzynowa to miejsce, w ktorym konsument przebywa przez
krotka chwile i dokonuje zakupéw impulsowych. Produkt musi byé
dobrze widoczny i tatwo dostepny — podkresia Wioleta Borkowska,

wiceprezes zarzadu Aromat Snack
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