Polski detal potrafi
walczyc¢

Z Prezesem Zarzadu Sieci Handlowej Eden Sp. z 0.0., Krzysztofem Wilinskim,
rozmawiat Jacek Ratajczak

Jacek Ratajczak: Panie Prezesie, od kiedy dziata
spotka Eden. Jakie byty poczatki?

Krzysztof Wilinski: Sie¢ Eden dziala od marca 2002 .,
spolka powstala w wyniku zrzeszenia sie kilku skle-
péw na terenie Siedlec. Cala filozofia firmy powstala
na stabilnym fundamencie i dzieki temu ma szanse sie
rozwijac.

Sie¢ dziata jako spétka z o.o., jej wilascicielami
sa kupcy-wiasciciele sklepéw. Czy zatem formu-
ta Grupy Kupieckiej ma, Pana zdaniem, szanse
na skuteczne konkurowanie ze sklepami o kapita-
le zagranicznym?

Polski detal pokazal juz, ze potrafi walczy¢ ze sklepami
o kapitale zachodnim, a co zagraniczne wcale nie zna-
czy, ze musi by¢ najlepsze, czego dowodem jest wiele
polskich sieci sklepowych, ktére catkiem dobrze sobie
radzg i dzielnie stawiajg czola obcemu kapitalowi.

Eden nie narzuca wiascicielom sklepow iloéci i ja-
kosci zamawianego towaru. Jak zatem wyglada
wspotpraca z hurtem, ktoéry caly czas przechodzi
etap pofaczen i zmniejszania ilosci podmiotow
operujacych na rynku?

Sie¢ nie narzuca ilosci i jakosci asortymentowych
z prostego powodu. Kazdy porzadny kupiec najlepiej
wie, jak zaopatrzy¢ sklep w produkty, na ktére jest
zapotrzebowanie, a na tym przeciez polega sukces
w handlu, natomiast relacje pomiedzy siecig a hurtem
reguluja umowy zakupowe, z ktérych spétka na dzien
dzisiejszy jest zadowolona.

Sklepy sieci Eden maja powierzchnie od 50
do 600 m?, czesc placéwek jest obstugiwana tra-
dycyjnie zza lady, natomiast czesc jest samoob-
sfugowa. Z czego wynikajg takie réznice i czy te
rozbieznosci nie stanowig utrudnienia w ujedno-
licaniu sieci?

Rozbieznos¢ wielkosci powierzchni sklepowych sta-
nowi problem w ujednoliceniu sieci, ale naszym za-
daniem nie jest otwieranie sklepéw o jednakowym
formacie wzorowanym na $cislej matematyce i ilosci
artykuléw spozywczych, a na konsolidacji sklepow
w okreslonym przedziale wielkosci od... do... Eden
to sklepy przewaznie samoobstugowe, docelowo
wszystkie nasze punkty ulegaja przemianie w wigk-
szym lub mniejszym stopniu, ale rozklada sie to w cza-
sie. Uczestnicy jeszcze na tym etapie rozwoju spoiki
sami musza zatroszczy¢ sie o powigkszenie swojego
miejsca sprzedazy, czy tez zamiane lady na samoob-

stuge. Sie¢ jest obecnie w trakcie rozwoju, dlatego tez
za kilka lat standardy sie zmienia.

Macie symboliczne opfaty za wstapienie do sieci,
nie pobieracie zadnych statych oplat, nie narzuca-
cie sklepom zmian w ich prowadzeniu, ba, nawet
pomagacie bezpfatnie w aranzacji sklepu. Jakich
korzysci przy tak niskim ,wkfadzie wiasnym”
moze oczekiwac udziatowiec waszej sieci?
Naprawde spotka pobiera tylko jednorazowsa oplate,
w zamian uczestnik otrzymuje minimalny pakiet star-
towy, w sklad ktérego wchodza podstawowe elementy
wizualizacji. Sklep natomiast moze liczy¢ na poprawe
warunkéw zakupowych, korzystanie z gazetki i pro-
mocji sieciowych, ma mozliwo$¢ prowadzenia progra-
mu lojalnosciowego propagowanego przez sie¢, moze
tez liczy¢ na rozw6j wraz z rozwojem firmy.

Czy konkurencjg dla waszych sklepow jest handel
obwozny, popularny wsrod mieszkancow wsi?
Handel obwozny nie jest konkurencja dla naszych
sklepow, a fakt, ze jeszcze istnieje, Swiadczy tylko
o tym, ze zamozno$¢ naszych rodakéw nie jest jeszcze
na wysokim poziomie, ludzie chwytaja si¢ kazdej pra-
cy, z ktérej moga mie¢ korzysci zarobkowe.

Jakie jest Pana stanowisko w kwestii kontrower-
syjnej ustawy dotyczacej handlu w wybrane dni
swigteczne?

Uwazam, ze sklepy powinny same regulowaé dni
otwarcia, a jezeli juz maja by¢ zamkniete poprzez
ustawe, to wszystkie.

Czego oczekujecie od nowego rzadu? Jakie spra-
wy istotne dla handlu, przedsiebiorczosci powin-
ny by¢ zatatwione w pierwszym rzedzie?

Juz chyba troche za pézno na ustawy, ktére moglyby
duzo zmieni¢, catkiem inaczej radzilby sobie polski
kupiec, gdyby mial mozliwos¢ takiego startu, jaki mia-
ty swego czasu markety zachodnie. Czas przejsciowy
byl nieco za krétki. Osobiscie stawialbym na wprowa-
dzenie bardziej uproszczonego podatku, np. podatku
liniowego, oraz regulacje zbyt zawilych przepisow
podatkowych.

Dziekuje za rozmowe.
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