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Informacja prasowa

Odpowiedź – Małe sklepy
Łukasz Gajewski – Prezes firmy Target BPO specjalizującej się w outsourcingu sprzedaży. Firma zatrudnia ponad 700 przedstawicieli handlowych docierających w imieniu klientów do 90 000 placówek handlowych w Polsce.
- Przedstawiciele handlowi Target BPO w 2009 roku, tak jak w latach ubiegłych, odnotowali trudności niektórych małych punktów handlowych. Wiele najmniejszych sklepów nie wytrzymało konkurencji z większymi, rozwijającymi się placówkami. Co ciekawe, wolumeny zamówień w tych sklepach tradycyjnych, które utrzymały się na rynku w zeszłym roku nie zmieniały się lub nawet rosły. 
- Z rynku zniknęły przede wszystkim te placówki, których właściciele nie byli dobrze przygotowani do podjęcia walki o klienta. Jeszcze kilka lat temu założenie sklepu wydawało się łatwym i pewnym biznesem. W praktyce oznaczało to, że placówki były otwierane przez osoby, które nie miały odpowiedniej wiedzy oraz kapitału, by zapewnić klientom dostęp do szerokiej gamy wysokiej jakości produktów oraz by prowadzić konkurencyjną politykę cenową. Dziś takie punkty nie wytrzymują konkurencji ze strony nowych, dobrze przygotowanych i zarządzanych przez profesjonalistów placówek należących do sieci. Do czynników, które wpływają negatywnie na kondycję małych placówek należą często także:  brak czasu właściciela na dopilnowanie sklepów i codziennej kontroli nad sprzedażą (wiele małych punktów handlowych, to jedynie dodatkowe źródło dochodu ich właścicieli), nieuregulowane należności w hurtowniach, co skutkuje niemożliwością podjęcia towaru przed zapłatą, brakiem możliwości uzupełniania asortymentu i wchodzeniem w spiralę powstawania nowych długów  oraz bardzo wysokie czynsze najmowanych lokali. 
Istotne jest również to, czy sklepikarz jest otwarty na nowe rozwiązania. Część sprzedawców nie współpracuje z przedstawicielami handlowymi, uważając, że najlepiej sami zadecydują o wyborze, umiejscowieniu i sposobie ekspozycji produktu. Tymczasem często to właśnie przedstawiciele handlowi, posiadający doświadczenie zebrane w sklepach w całym kraju oraz dysponujący profesjonalnymi narzędziami i materiałami, są w stanie najlepiej zaplanować sprzedaż danego produktu w sklepie. Takiego problemu nie ma w placówkach handlu nowoczesnego, które chętnie korzystają z pomocy przedstawicieli handlowych i czerpią z ich wiedzy. 
Kolejnym czynnikiem warunkującym sukces sklepu jest jego lokalizacja. Jak wynika z tegorocznych badań firmy Pentor, Polacy wciąż najchętniej kupują w sklepach, do których dojście nie zajmuje więcej niż 10 minut. Jeśli obok małego punktu pojawi się LIDL lub Polo Market, oferujące produkty w większej gamie i po niższej cenie, prawdopodobieństwo, że tradycyjny sklep upadnie jest bardzo duże. Pozostają jednak ogromne możliwości poszukiwania takich lokalizacji, w których nie będzie trzeba konkurować z gigantami. Mogę tu podać ciekawy przykład. Jeden z przedstawicieli handlowych Target BPO przez kilka lat współpracował z właścicielem sklepu osiedlowego w Koszalinie. Wszystko układało się bardzo dobrze dopóki na tym samym osiedlu nie powstała Biedronka. Obroty w sklepie spadły na tyle, że po niespełna 2 miesiącach właściciel zmuszony został zamknąć swój punkt. Poszukał innej lokalizacji. Otworzył sklepik spożywczy na dworcu PKP o nazwie 
„Klęska” – w odniesieniu do klęski jaka poniósł w starciu z Biedronką. Dobra lokalizacja, zapewniająca stały dopływ klientów, oraz rozszerzenie usługi również o mały mini bar z hot-dogami i zapiekankami spowodowały, że sklep doskonale prosperuje. Takich pozytywnych przykładów z całej Polski można by podać więcej. 

- Przewiduję, że w ciągu najbliższych lat nie będziemy mieli już do czynienia z tak wyraźnymi zmianami w liczbie sklepów w poszczególnych segmentach . Rynek wyraźnie się nasycił i powoli się stabilizuje. Jak donosi Pentor liczba osób, które korzystają z usług małych placówek w ciągu ostatniego roku nie zmieniła się, tak samo jak nie zmienia się też liczba osób, które wykonują zakupy jedynie w hipermarketach. Nie można zapominać również o bardzo ważnych zaletach sklepów zarządzanych przez przedsiębiorczych, czujnych i troskliwych właścicieli – produkty są w nich świeże, starannie dobierane u sprawdzonych dostawców, a obsługa często zna swoich klientów. To plusy, które Polacy kupujący w małych sklepach szczególnie doceniają.
