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Piotr Cieckiewicz, firma dystrybucyjna Sonia: Wygraja ci,
ktorzy zachowaja zimna krew
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- Wygraja te firmy, ktore w obecnej sytuacji zachowaja zimna krew i beda wprowadzaly
zmiany majace na celu dlugookresowe dopasowanie sie¢ do nowego modelu zachowan
konsumentow i organizacji handlu. A takze potrafiace wdrozy¢ innowacyjne rozwiazania
- mowi Piotr Cieckiewicz, czlonek zarzadu firmy dystrybucyjnej Sonia z Rzeszowa.

Jak pandemia wplynela na dzialalnos¢ Waszej firmy?

Obecna, nietypowa sytuacja, wplynela na wiele aspektow naszej dzialalnosci. Zmienita sie struktura
sprzedazy, zaréwno pod katem kanatéw dystrybucji, jak i asortymentu.

Duze wzrosty zamdéwien notujemy przede wszystkim wsréd naszych klientow, ktorzy prowadza



sprzedaz online. Dzieki wdrozeniu modelu obstugi sklepéw internetowych juz wiele lat temu, teraz
byliSmy przygotowani na to, aby sprosta¢ wymaganiom rynku w zakresie asortymentu i zwiekszonej
liczby transakcji. Wymagato to jednak przebudowania organizacji pracy, zaréwno dziatu handlowego,
jak i catej logistyki.

Szybka reakcja ze strony producentéw, z ktorymi wspotpracujemy, jak i sprawna praca dziatu
zakupow, pozwolily nam na optymalizacje oferty i wprowadzenie najbardziej poszukiwanych
produktow, takich jak kosmetyki antybakteryjne oraz maseczki i rekawice.

Bardzo szybko na sytuacje zareagowali takze witasciciele drogerii - wprowadzili poszukiwane
produkty do oferty i zaoferowali konsumentom zakupy oraz porady na telefon. Te dziatania wptynety
na utrzymanie klientow, ktorzy nadal kupuja w drogeriach stacjonarnych.

Czy i jak pandemia odbije sie na tradycyjnym rynku drogeryjnym?

Na to jak bedzie wygladat handel tradycyjny wptynie wiele czynnikéw, miedzy innymi to, jak dlugo
taka sytuacja bedzie trwala, jakie dzialania podejma sieci franczyzowe oraz sami wtasciciele drogerii
w zakresie zmian obecnego modelu biznesowego, jak potrafimy wykorzysta¢ sytuacje przeniesienia
sie zycia i zakupow do swiata online. Kluczowe tez bedzie wsparcie ze strony producentdéw. Wierze,
ze wraz z naszymi partnerami prowadzacymi drogerie Sekret Urody wyjdziemy z tej sytuacji
mocniejsi.

Czy macie dla nich jakies konkretne rozwiazania?

Nowy model biznesowy byt juz przygotowywany, natomiast ta sytuacja wplyneta na skrécenie czasu
wdrozenia projektu dla drogerii, ktore beda otwarte na dostosowanie sie do nowych wyzwan

rynkowych.

Jestesmy w stanie zintegrowac drogerie internetowa z nasza hurtownia w kilka godzin udostepniajac
nasze opisy, zdjecia i stany magazynowe aktualizowane co 15 minut oraz uruchomi¢ od podstaw
drogerie w modelu cross docking lub dropshipping, w tym na Allegro, w kilka dni.

Jakie macie w tym doswiadczenie? Firma Sonia wielu kojarzy sie po prostu z hurtownia
kosmetyczna.

Internet od zawsze byt u nas priorytetem. Pierwsze kroki stawialiSmy ponad 10 lat temu z
najwiekszym graczem na rynku e-commerce w modelu order4order, pdzniej jako chyba pierwsi w
naszej branzy uruchomiliSmy dropshipping. Nie byto to proste, ale dzieki temu doswiadczeniu mamy
dzisiaj zintegrowane drogerie internetowe w wielu mozliwych modelach: od najprostszych integracji
XML, webAPI na wiele sposobéw logistycznych: cross docking, dropshipping i fulfilment.

Jako hurtownia zaopatrujecie sklepy réoznego formatu, réwniez spozywcze. Czy staly one sie
istotna konkurencja dla drogerii w sprzedazy asortymentu kosmetycznego?

Od dtuzszego czasu, zaréwno nasza branza, jak i spozywcza, szuka alternatywnych produktéw, ktére
poprawiaja rentownos¢ prowadzonej dziatalnosci. Sklepy spozywcze z tego miedzy innymi wzgledu
wprowadzily do oferty podstawowe artykuty kosmetyczne i chemiczne. W drogeriach natomiast
pojawity sie impulsowe artykuty spozywcze oraz suplementy.

Obecna sytuacja rzeczywiscie wzmocnila pozycje sklepéw spozywczych, nie jest to jednak tak duza
skala, jak wzrost zakupow w e-commerce. Przede wszystkim ze wzgledu na bardzo ograniczona
oferte kosmetykdw w placowkach spozywczych oraz brak nowosci.



Zwiekszone zakupy kosmetykow w sklepach spozywczych nie beda raczej stalym trendem, poniewaz
klienci oczekuja duzego wyboru, szukajg produktéw, ktore odpowiadajq na ich potrzeby i sa
nastawieni na nowosci. Tego branza spozywcza nie im nie zapewni, chociazby ze wzgledu na brak
powierzchni i przygotowania obstugi do roli doradcy.

Czy rynek hurtowy wyjdzie obronna reka z obecnej sytuacji? Kto zyska, a kto straci?

Rynek hurtowy od wielu lat przechodzi liczne przeobrazenia i zmiany. Wiekszos¢ firm dostosowata
swoj model biznesowy do rynku i oczekiwan klientéw oraz wpasowatla sie w okreslone nisze. Obecna
sytuacja jest wyzwaniem, zaréwno dla duzych firm, jak i mniejszych podmiotéw. Duze firmy z jednej
strony dysponuja kapitatem, ktéry jest niezbedny do wprowadzenia gtebszych zmian w systemie
organizacji pracy i inwestycji w nowe, konieczne rozwiazania, ale z drugiej strony charakteryzuja sie
mniejsza elastycznoscia we wprowadzaniu tych zmian. Mniejsze firmy, ktére sa bardziej elastyczne,
maja z kolei mniejsze mozliwosci kapitatowe.

Wygraja te firmy, ktore zachowaja zimna krew i beda wprowadzaly zmiany majace na celu
dtugookresowe dopasowanie sie do nowego modelu zachowan konsumentow i organizacji handlu. A
takze potrafigce wdrozy¢ innowacyjne rozwiazania.

W czasach kryzysu - a chyba mozemy juz tak mowic o tym, co nas czeka - madrze i rozsadnie
zarzadzane organizacje tak naprawde zyskuja, a najwieksze firmy wtasnie w kryzysie powstawaty
albo najbardziej dynamicznie sie rozwijaly. I pod takim katem my tez chcemy patrze¢ w przysztosc.

Jak Pana zdaniem zmieni sie rynek kosmetyczny i relacje w biznesie?

Kazda sytuacja, zaréwno kryzysu, jak i hossy, zweryfikuje wiele relacji biznesowych. Obronng reka
wyjda z niej te podmioty, ktore postawia na faktyczng wspotprace i szukanie wspdlnie nowych
pomystéw i mozliwosci rozwoju biznesu.

Dzi$ spotykamy sie z réznym podejsciem firm do warunkéw wspoétpracy z handlem i wsparcia
okotosprzedazowego. Nie oceniam na goraco niektorych decyzji i posuniec¢ czesci producentéw,
poniewaz kazdy wtasciciel firmy zostat postawiony w wyjatkowej sytuacji. Licze, ze nasza wieloletnia
wspotpraca, zarowno z producentami, jak i wlascicielami sklepéw, wtasnie teraz zaowocuje jej
zacie$nieniem. Mysle, ze w kazdym czasie powinniSmy stawia¢ na szukanie rozwiazan.

Zmiany, jakie nastapia, na pewno beda wymagaly zwiekszonych nakladéw na dostosowanie sie do
nowych wymogéw rynku, do nowych wymagan klientéw oraz do nowego otoczenia biznesowo-
gospodarczego. To z kolei bedzie wymagato ponownego przeanalizowania warunkéw wspoétpracy i
rentownosci na poszczegolnych markach z jednoczesnym uwzglednieniem ich wsparcia dla detalu.
Liczymy sie z koniecznoscia renegocjacji dotychczasowych warunkéw handlowych i marketingowych,
zaréwno w kontekscie hurtu, jak i detalu. Nie wykluczamy réwniez rezygnacji z mato-rentownych
dystrybucji.

Na biznes patrzymy catosciowo poniewaz bez mocnego detalu nie bedzie mowy o szybkim
odbudowaniu struktury i wartosci sprzedazy.

Co mozna powiedzie¢ o biezacej sprzedazy? Na co jest obecnie popyt?

Niestety w kwietniu zaobserwowalismy spadek sprzedazy w detalu. Rynek nasycit sie produktami
antybakteryjnymi. Brakuje natomiast produktéw do ochrony rak - jednorazowych rekawiczek. Jest
wieksze zainteresowanie kosmetykami do pielegnacji dtoni, ktére sa przesuszone przez uzywanie zeli
antybakteryjnych. Zamkniete gabinety kosmetyczne i fryzjerskie wywotuja wzmozone
zapotrzebowanie na farby do wloséw i lakiery do paznokci. Pomatu konsumentom koncza sie



kosmetyki z roznych grup, wiec przychodzi na nie czas. Obserwujemy to w sprzedazy tradycyjnej, jak
1 w e-commerce.
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