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Partnerstwo  
i komunikacja

NATALIA KĘPKA 
 CZŁONEK ZARZĄDU GRUBY BENEK

Z  perspektywy centrali 
Grubego Benka współ-
praca z  dostawcami 

dla branży HoReCa ma przede 
wszystkim charakter strate-
giczny. Odpowiadamy za jej 
stabilność, przewidywalność 
oraz długofalowy 
wpływ na funk-
c j o n o w a n i e 
całej sieci. 
O b e c n e 
r e l a c j e 
oceniamy 
d o b r z e 
– są one 
oparte na 
partnerstwie 
i  komunikacji, 
a  ich najlepszym 
potwierdzeniem jest 
ciągłość współpracy. Tam, 
gdzie brakuje spójnego podej-
ścia lub transparentnej komu-
nikacji, podejmujemy decyzje 
o  zakończeniu relacji, kierując 
się interesem całej sieci.

Przy wyborze dostawców 
kluczowe znaczenie mają dla 
nas ciągłość dostaw do na-
szego dystrybutora oraz prze-
widywalna polityka cenowa. 
Jako centrala nie akceptujemy 
sytuacji, w  których zmiany 
cen pojawiają się nagle i  bez 
wcześniejszych ustaleń. Nawet 
w  trudnym otoczeniu rynko-
wym oczekujemy, że podwyżki 
będą konsultowane, rozłożone 
w czasie i analizowane w szer-
szym, długoterminowym kon-
tekście. Tylko takie podejście 
pozwala nam odpowiedzialnie 
planować działania i  chronić 
rentowność lokali franczyzo-
wych w sieci Gruby Benek.

W  obecnym roku, nadal 
wymagającym pod względem 
kosztów operacyjnych, od do-
stawców oczekujemy przede 

wszystkim dobrej komunika-
cji i  realnej współpracy. Dy-
namiczna sytuacja rynkowa 
sprawia, że kluczowa staje 
się możliwość wcześniejsze-
go reagowania na zmiany 
i  wspólnego wypracowywa-

nia rozwiązań. Dla 
naszej centrali 

ważna jest 
nie tylko 

i n f o r -
m a c j a 
o  zmia-
n a c h , 
ale rów-

nież czas 
i przestrzeń 

na ich wdro-
żenie w  całej 

sieci.
Wsparcie franczyzobior-

ców w  budowaniu rentow-
nego i  sprawnie zarządzane-
go biznesu, to w  największej 
mierze nasza rola jako cen-
trali sieci franczyzowej, mamy 
tego świadomość. Poprzez 
odpowiedni dobór dostaw-
ców, negocjowanie warunków 
współpracy oraz standaryzację 
procesów zdejmujemy z  fran-
czyzobiorców ciężar relacji 
zakupowych, umożliwiając im 
koncentrację na operacyjnym 
prowadzeniu lokali i  obsłudze 
gości.

Doceniamy inicjatywy do-
stawców, które wspierają na-
sze działania sieciowe. Coraz 
częściej dostawcy, równolegle 
z  promocjami kierowanymi do 
konsumentów, oferują prefe-
rencyjne warunki na produkty 
wykorzystywane w  promowa-
nych daniach. To rozwiązania, 
które wzmacniają efektywność 
akcji marketingowych i  są re-
alnym wsparciem dla naszych 
franczyzobiorców.

W życiu chodzi 
o równowagę

ZESPÓŁ MIKO COFFEE

Współpraca Miko 
Coffee Poland 
z  klientami z  sek-

tora HoReCa opiera się na 
długofalowych relacjach part-
nerskich, jakości oraz kom-
pleksowym wsparciu opera-
cyjnym. Obecnie obserwuje-
my, że kluczowymi czynnikami 
wyboru dostawcy są nie tylko 
smak i stabilność produktu, ale 
również transparentność dzia-
łań w  obszarze zrównoważo-
nego rozwoju. Coraz większe 
znaczenie mają kwestie takie 
jak monitoring śladu węglo-
wego CO2, odpowiedzialne 
źródła pochodzenia surowców 
oraz zgodność z  europejskimi 
regulacjami środowiskowy-
mi, w  tym Emissions Trading 
System (ETS). Klienci HoReCa 
poszukują partnerów, którzy 
pomagają im realizować cele 
ekologiczne i  odpowiadać na 
rosnące oczekiwania 
konsumentów.

Miko Cof-
fee Poland 
o f e r u j e 
wysokiej 
j a k o ś c i 
kawę oraz 
p e ł n e 
w s p a r c i e 
dla loka-
li gastro-
n o m i c z n y c h : 
serwis techniczny, 
szkolenia baristyczne oraz 
doradztwo w  zakresie opty-
malizacji oferty kawowej. Wy-
różnikiem jest nasze podejście 
do ekologii i  innowacji, m.in. 
poprzez rozwiązania takie jak 
Puro WLT, które wspierają re-
dukcję emisji i  bardziej zrów-
noważone procesy produkcji. 
Wspieramy klientów w  budo-
waniu odpowiedzialnego wi-
zerunku, dostarczając produkty 

i rozwiązania zgodne z trenda-
mi ESG oraz rosnącą presją re-
gulacyjną dotyczącą emisji CO2.

W 2026 roku spodziewamy 
się dalszego wzrostu znaczenia 
ekologii oraz rozwiązań nisko-
emisyjnych w  branży HoReCa. 
Rynek będzie coraz bardziej 
konkurencyjny, a  dostawcy 
będą musieli oferować nie tyl-
ko produkt, ale również war-
tość dodaną: transparentność 
łańcucha dostaw, redukcję śla-
du węglowego i  dostosowanie 
do wymogów systemu han-
dlu emisjami ETS. Klienci będą 
wybierać partnerów, którzy 
wspierają ich w  transformacji 
w  stronę bardziej zrównowa-
żonej gastronomii.

Wprowadzamy rozwią-
zania ukierunkowane na 
zmniejszenie wpływu śro-
dowiskowego naszej działal-
ności, rozwijając monitoring 

emisji CO2 oraz 
ofertę pro-

d u k t ó w 
zgodnych 

z ideą od-
p o w i e -
dzialnej 
k o n -
sumpcji. 
Planuje-

my dalsze 
w d r a ż a n i e 

inicjatyw ta-
kich jak Puro WLT, 

rozwój bardziej ekolo-
gicznych opakowań oraz in-
tensyfikację działań eduka-
cyjnych dla klientów HoReCa. 
W  najbliższym roku chcemy 
umacniać pozycję Miko jako 
partnera, który łączy jakość 
kawy premium z  realnym 
wkładem w ograniczanie emi-
sji i  wspieranie transformacji 
ekologicznej sektora gastro-
nomicznego.
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https://miko-kawa.pl/
https://www.grubybenek.pl/

