Robert Gasiorek

39 lat, z handlem
Zwigzany

od 19892 roku.
Kierowal dziatami
sprzedazy Kompanii

Piwowarskie], Wedla |

i Schillera. W latach

2000-2003 byt |

dyrektorem
generalnym siecl
Chata Polska,

a nastepnie zarzgdzal
spolka MMT, ktara
posiada 12 sklepow
pod szyldem Chaty.
Od lipea 2005 roku
zawiadywal dziatemn
handlowym firmy
Mar-0l, a od lutego br.
jest jej dyrektorem
generalnym.

Mar-Ol
obstuguje
niemal 5000
klientow
detalicznych

Staly kontakt

ze sklepami
zapewnia

ponad

70 przedstawicieli
handlowych

Dystrybutorzy
beda sie coraz
czesciej
angazowac

w integracje

P e

- W ciggu trzech lat Mar-Ol ma staé sie
firma o zasiegu ogdlnopolskim, Jak?

- Cheemy sig rozwnijac miedzy innymi po-
przez fuzje z innymi podmiofami - 2a-
rowno okalnymi, jak i ogolnopolskimi.
Na razie dzialamy w zachodnief i cen-
iraingj Polsce, ale roepoirujemy mosli-
0sC wejscia w kolefne regiony. Seuka-
my hurtowni, = kidrymi moglibysmy
wspoipracowad. To piewaqlpliwie mniej
koszlowne, niz zdobywanie nowego, nie-
znanego rynkuy i budowanie tam od pod-
shaw wiosnych strukiur. W wielkodei sila
Zdajemy sobie z tego sprowe, dlafego
pracujemy nod budowq dynamicznej
grupy kapilalmoeej. Obok Mar-Ola tworzg
Ja huriowsnie Silimper oraz P&A = Eod=i.
Mar-Ol jest glownym dosiqweq do sieci
sklepdiw Chala Polska.

- Ktdry model integracji jest lepszy - pio-
nowy, zakiadajaey rozwdj wlasnej sieci
detalicznej czy poziomy, poprzez fuzje
7 podobnymi hurtowniami?

- Oba majq zalety i wady. W dysirybucyi
pozostalo niewiele miciscd. Budmpanie
wiasnego detalu wydaje sie perspekiy-
wicene - sfmeia hurfounika w komforfo-
wej sytuacii, zapewniajqe mu byt 1 sta-
bilny rozwdj. Handel w Polsce jest i jesz-
cze diugo pozostanie rozproszony. Nigdy
nie bed=ie ftu az lakiej dominacii hiper-
markefoon, jok na Zochodzie. Sprawnie
2araqdzany, niewielki sklep 2 odpowied-
nio dobranym asorfymentem, nie powi-
nien mied wickszych problemdw = ulrzy-
maniem sig na rynky. Nie widze preecio-
wskazan, 2eby fo dystrybutorsy wystepo-
wali w rolf integratordw. Idzie ig drogg
coraz wiecef firm. Wedmy chociniby Eu-
rocash - nie byloby tak spekiakularnego
sukcesu gieldmeego, gdyby nie sied skle-
pow ABC, z ktorg spotke fest kojarzona.
Podobmrie rozwija sie Eldorado, buduigee
sieci Stokrotka i Groszek czy BOS, kidry
kupif ssczecinska firme Berti. Nie braku-

| je rowniez mnigjszych, lokalnych dysiry-

butordio, posicdajgeych po kilka skle-
pow. Coraz caedeief nie wyirzymuig ond
jednak konkurencii i sq przefmowani
przez wigksze przedsighiorstiva. Proces
ten jeszcze sie nasili,

- Jaka jest Pana wizja rozwoju firmy?

- Maom dudg prakiyke w delalu. Bylem
m.in. dyrekiorem sprzedasy i dyrekiorem
genergingm w Chacie Polskief. Wiem cze-
go oczekujg wiasciciele skleptw. Mysle-
mie praes pry=mal oczekiwan detalisiow,
stanie sie podstawg nowef strategii Mar-
-Ola. Cheemy by¢ postrzegani jako pol-
ska firma, 2 kiorqg mozna zrobic dobry
biznes na parinerskich zosadach.

| = Co jest najwiekszym problemem dys-
| trybucji?

- Ekspansia hipermarkeidin 1 dyskon-

nicy ostro walczg o rzefelnych klientow.
Nikogo nie stad na obstuge fych, kidrzy
sig spoeniciq. Diafego nast ludzie w fere-
nie na biedqeo monitorujq rynek w tym
Zakresie.
- Na ¢zym zamierza Pan zhudowac prze-
wage konkurencyjna Mar-Ola?
— Traeba jej seukad 10 rOSipajis asoriymen-
tu. Sq takie produkty, po kfdgre kliend ni-
gy nie pojdzie do hipermarkefu. Coroz
szerzej bedziemy oferowad je sklepom,
2 kforymi wspélpracujemy, a jest ich fuz
niemal 5000. Zaopatrujemy nie tylko
Chate Polskq, ale riwnies seiki niesales-
nych detalistiw, podhurty oraz lokalne
i regionalne sieci - GS-y, PSSy i inne.
Bedziemy pozyskiwad nowych odbior-
cdw oras konsekwentne budowad stabil-
ne obroty 2 dotychezasowymi. Zamisrsa-
my uporaqgdrowad azoriyment 1 jeszoec
bardziej dopasowac go do poirzeb rynku.
To podstowowe aadanioc na najbliszze
miesigee.
- Jak zorganizowane sa dostawv?
- Wykorzpstujemy sinfegrowany system
informatycsny oparty na bazie danych
M8 SQL. Ze sklepami konlakfujemy sie
poprzez codzienne wizyly ponad 70
przedsiawicieli handlowych. Do- ich
obowigekdi nalezy miedzy innymi zbie-
ranie zamdwien i oferowanie promocii
progucenciich. Deial handlowy wypo-
sazylismy w urzqdzemia fypu iPAQ,
deigki kidrym rejesiracie skiodanego
zamdrienia odbywa sie elekironicenie,
podobnie jak jego preesylonie do cen-
trum logistycenego. Preedslawiciel
ofrzymuje polwierdzenie przyjecia zle-
cenia, ma staly dosfep do biezgeego sal-
da klienta, standw magazynowych, ak-
tualnych akcii promocyjnych i oferfy.
Towar dociera do sklepu w ciggu 24 go-
dein od momenfy sloZenia eamawienia,
@ poziom reglizaci dostaw preekroczo
30 proc,
- Dziekuje za rozmowe.

Grzegorz Szafraniec

Mar-0l jest jednym z 20 najwiek-
sgych dystrybutordw produktdw
spozywezych, Powstal w 1992 roku.

ielem jest Robert Sie-
mifski. Oferuje okolo 4500 produk-
téw w siedmiu grupach asortymen-
towych: przeiwory, koncentraty,
slodvcze, niywhki, nabial, tluszcze
I artykuly dla dzieci. Posiada 7 od-
dzialow regionalnvch - w Poznaniu,
Szczecinie, Warszawie, Koninie, To-
raniu, Zielonej Girze i Legnicy oras
5 biur handlowych — w Pile, Le k
Fodzi, Kaliszu i Gorzowie Wielko-
wlskim. Dvsoonoie m AT



