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Po 7 latach walki z wiatrakami w budowanivu strategii catorocznego
centrum ogrodniczego zdecydowalismy sie na przeformatowanie
naszego Zielonego Centrum na market budowlano-ogrodniczy

w ramach sieci PSB Mrowka. Planujemy otwarcie na koniec

marca 2018 - méwi Pawet Kolasa, prezes HORTICO SA

AGNIESZKA IDZIAK

Jak Pan podsumowuje miniony rok
i jak zapowiada sie nowy sezon?

Miniony sezon byl bardzo trudny
dla naszej branzy, dawno nie pamie-
tam tak specyficznych warunkéw po-
godowych. W Grupie HORTICO SA
mamy 4 centra ogrodnicze, ktére
po bardzo dobrym poczatku sezonu
w marcu, w kolejnych 2 miesigcach
odnotowaty spadki przychodoéw,
w kwietniu nawet 0 20%. Ostatecznie
w skali catego roku w detalu przy-
chody udalo sie czesciowo odrobic¢,
aleitak poréwnujac rok do roku sa
one mniejsze $rednio 0 10%.

Koniunktura w detalu przekta-
da sie na sprzedaz w hurtowniach,
tutaj od lat uzyskujemy zwiekszone
przychody, ale gtéwnie dzieki pozy-
skiwaniu nowych klientéw.

W Polsce rynek ogrodniczy jest
wciaz rynkiem znacznie mniejszym
niz w krajach Europy Zachodniej
o podobnym potencjale ludnosci.
De facto handel trwa zaledwie przez
3 miesiace w roku i jest bardzo wraz-
liwy na pogode. Dlatego zadna sie¢
poteznych centréw ogrodniczych
z Europy Zachodniej do tej pory nie
zdecydowata sie na inwestycje w Pol-
sce. Z tego powodu zmodyfikowali-
$my nasze plany dotyczace budowy
sieci calorocznych centréw ogrodni-
czych. W polskich warunkach sam
sklep ogrodniczy nie obroni sie, po-

niewaz w okresie od lipca do lutego

przecietni klienci nie odwiedzaja
centréw ogrodniczych w stopniu po-
zwalajacym na rentowno$¢ biznesu.
Od powstania Galerii Ogrodniczej
Zielone Centrum zrobilismy bar-
dzo wiele, aby rozwina¢ ten rynek.
Wprowadziliémy wiele ustug, w tej
chwili w zaleznosci od miesiaca uzy-
skujemy od 5% do 35% przychodéw
ze sprzedazy ustug, ktérych jeszcze
kilka lat temu nie bylo w ogéle na
rynku, np. wypozyczanie roslin czy
aranzacja wnetrz zielenia. To projek-
ty wprowadzone przez HORTICO,
ktore doskonale sie rozwijaja. Nato-
miast dzialy takie jak artykuty de-
koracyjne czy tzw. slow food nie s3
tak perspektywiczne, gdyz ogromna
konkurencja sklepéw spozywczych
czy takich jak Jysk i Pepco powodu-
je, ze dla centréw ogrodniczych jest
to biznes mato oplacalny.
HORTCIO SA prowadzi zdywer-
syfikowany biznes, okoto 40% przy-
chodéw uzyskujemy z dziatalnosci
zwigzanej z zaopatrzeniem profesjo-

nalnych gospodarstw ogrodniczych

- w szczegolnosci szklarniowych, ta

galaz naszego biznesu jest zdecydo-
wanie mniej podatna na warunki po-
godowe, i tu od lat systematycznie
zwiekszamy swoja oferte i uzysku-

jemy wzrosty sprzedazy.

Jakie plany rozwojowe przewi-
duje Pan dla hurtowni HORTICO?

Prowadzimy 4 hurtownie we Wro-
clawiu, Lublinie, Rzeszowie i Kaliszu,
od ostatniej akwizycji firmy Floran
z Rzeszowa wcigz poszukujemy pod-
miot6éw zainteresowanych sprzedaza
firm, szczegdlnie w rejonach geogra-

ficznie dla nas interesujacych, np. na

W detalu za kluczowe uwazam wydtuzenie okresu
sprzedazy, tak aby uzyskiwac¢ zadowalajgcq rentownosc
rowniez w okresie od lipca do lutego. Rozwadj marketow DIY
potwierdza, ze w defalu potqgczenie dziatu ogrodniczego

z budowlanym pozwala na takg rentownosé




Slasku czy pétnocy Polski. Niestety

sa to bardzo trudne transakgje, po-
niewaz dotychczasowi wiasciciele
przewaznie decyduja sie na rozmowy,
gdy jest juz za p6zno. Czesto biznesy
prowadzone sa w formie dziatalnosci
osoby fizycznej, co znacznie utrudnia
transakcje. Problemami, jakie napo-
tykamy w takich sytuacjach, sa takze
przewartosciowanie zapaséw, niska
rentownoé¢ oraz brak sprawozdaw-
czo$ci zarzadcze;j.

W naszej branzy — co jest cieka-
we — wysoka rentownosc osiagaja
przede wszystkim producenci, co
potwierdza np. pojawianie sie wciaz

nowych marek w nawozach.

Jakie Pana zdaniem sq najwaz-
niejsze wyzwania dla rynku hur-
towego i detalicznego?
Ogromna konkurencja, ktérej
skutkiem jest presja na marze po-
woduje, iz moim zdaniem w naszej

branzy nieuniknione sa procesy

konsolidacyjne. Znacznym wyzwa-
niem jest réwniez handel z nowymi
kanatami sprzedazy, np. marketami
sieciowymi.

W detalu za kluczowe uwazam
wydluzenie okresu sprzedazy, tak
aby uzyskiwac zadowalajaca ren-
towno$¢ réwniez w okresie od lip-
ca do lutego. Rozwéj marketéw DIY
potwierdza, ze w detalu polaczenie
dziatu ogrodniczego z budowlanym
pozwala uzyskac zadowalajaca ren-
townos¢. Podobno winteresach tak
samo wazne jak to, co robi¢, jest
to, czego nie robi¢. Dlatego po 7 la-
tach walki z wiatrakami w budowa-
niu strategii catorocznego centrum
ogrodniczego zdecydowali$my sie
na przeformatowanie naszego Zie-
lonego Centrum na market budow-
lano-ogrodniczy w ramach sieci PSB
Mréwka. Od kilku miesiecy prowadzi-
my juz przygotowania, trwaja prace
adaptacyjne w obiekcie i planujemy

otwarcie na koniec marca 2018. Sie¢
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Mréwek jest najszybciej rozwijajaca
sie siecia w tej branzy, troche sie jej
przyjrzatem, poznatem wiele cieka-
wych 0séb w PSB i jestem przekona-

ny, ze to dobry i sprawdzony format.

Jakie sq gtéwne determinanty
rozwoju handlu hurtowego? Jakie
sq mozliwe scenariusze dla funk-
cjonowania handlu hurtowego?

Od lat powtarzam, ze jest zbyt
duzo hurtowni i od lat nie moge
uwierzy¢, ze tyle ich wciaz istnieje.
Gdyby zostaly one profesjonalnie
zaudytowane, cze$¢ dawno by juz
upadta. Wiasciciele zyja z amorty-
zacjiiroluja zobowiazania dzieki,
powiedzmy, duzej elastycznosci
dostawcow w egzekwowaniu nalez-
nosci. To z kolei wymusza koniecz-
nos¢ duzej ,elastycznosci” hurtowni

w stosunku do sklepéw...

Na rynku hurtowym jest ogromna
konkurencja, jak to wptywa na
biznes i na poziom marzy?

Nie ma praktycznie zadnej bariery
wejécia dla uruchomienia hurtowni
ogrodniczej. Wystarczy samochéd
izawsze sie znajdzie dostawce goto-
wego ,,daé towar w tzw. komis” ijuz
powstaje tzw. ,hurtownia”, oferu-
jaca towary na marzy czesto 0,5%,

jesli tylko uda sie uzyskac gotowke.

Czy Pana zdaniem jest mozliwa
konsolidacja? Czy konsolidacja
moze wspomoc rozwaéj rynku
hurtowego?

Jest to trudne, ale jak pokazu-
je nasz przyktad, mozliwe. Na na-
szym rynku najczesciej panuje prze-
$wiadczenie, ze kazdy jest wielki, bo
w marcu ma duze utargi, ktére myli
z zyskami. Kwiecieri i maj jakos prze-
leca, cos sie ,,podetaluje” na wiekszej
marzy, a potem sie przeczeka i tak
w kotko. Prosze zauwazy¢, ze naj-

lepsze i najwieksze hurtownie maja
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zdywersyfikowane biznesy i zadna
z nich nie zyje wytacznie z profesjo-
nalnej dystrybucji artykutéw ogrod-
niczych hobby. Albo s3 to firmy be-
dace jednoczesnie producentami,
konfekcjonerami, importerami, albo
dostawcami $rodkéw produkeji dla
rynku profesjonalnego. Moim zda-
niem przysztos¢ to kilku dystrybu-
toréw ogélnokrajowych i sklepy sie-
ciowe typu DIY.

Znaczne wyzwania stoja takze
przed rynkiem sklepéw tradycyj-
nych, ktére coraz mocniej odczu-
waja konkurencje sieci. Podsumo-
wujac, konsolidacja jest mozliwa,
co potwierdza rozwdj GK HORTI-
CO SA, ale wymaga czasu, zaan-
gazowania i wytrwalosci. W ciagu
ostatnich 10lat przychody ze sprze-
dazy w grupie HORTICO wzrosty
z kilkunastu do ponad 100 mln zt.
W tym czasie udato nam sie z suk-
cesem skonsolidowac kilka podmio-
téw. Jeste$my spotka dywidendowa,
jeste$my notowanina GPW, naszym
akcjonariuszom od kilku lat co roku
wyplacamy dywidende. Mamy przej-

rzysta sytuacje finansowa.

Jakie kategorie produktéw
w sprzedazy majg najwiekszy
potencjat? Kitére produkty przy-
noszq pozgdany efekt bizneso-
wy? Czy sq to wprowadzane przez
producentdéw liczne nowosci, czy
raczej produkty, ktére majq juz
swojq renome i sq znane?
Najbardziej rentowne w struktu-
rze sprzedazy sa rosliny, a po nich
nawozy. W nastepnej kolejnosci
sprzet ogrodniczy, coraz czesciej
zasilany akumulatorem. Oczywi-
$cie donice, nasiona i cebule, ale to
nie jest i nigdy nie bedzie tak duzy
wolumen, jak nawozy czy sprzet.
Co do potencjatu nowosci, pewien
problem tkwi w prawie. A wlasci-

wie w braku respektowania prawa
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Od lat powtarzam, ze jest zbyt duzo hurtowni i od lat
nie moge uwierzyc, ze tyle ich wciqz istnieje. Gdyby
zostaty one profesjonalnie zaudytowane, czes¢ dawno
by juz upadta. Wtasciciele zyjq z amortyzacji i rolujg
zobowiqzania dzieki, powiedzmy, duzej elastycznosci
dostawcow w egzekwowaniu naleznosci

wlasnosdi intelektualnej. Nasza
branza jest specyficzna jesli chodzi
o nowosci. Prekursorzy rynku wymy-
$lajacy nowosci sa szybko i bezkar-
nie nasladowani. Prosze zauwazyc¢,
co sie dzieje w nawozach - stynne
aplikatory do doniczek, a wczesniej
pateczki czy bardzo lekka ziemia.
Kto$ wymysla fajny produkt i tworzy
rynek, na ktéry szybko i bezkarnie
wchodza kolejni producenci. Nie s3
przestrzegane zadne zasady. W rogli-
nach ozdobnych i nasionach warzyw
wlasciciele odmian nie s w stanie
skutecznie zapobiega¢ kradziezy, ich
odmiany sa bezkarnie namnazane
iwprowadzane do obrotu, a stuzby
panstwa w tym czasie pilnuja jedy-
nie sity kietkowania badz paszpor-

téw owocéwki.

Wazng czesciq biznesu ogrodni-
czego sq targi zatowarowaniowe
organizowane przez hurtownie.

Jaka formuta sprawdza sie naj-
lepiej i jaka jest ich przysztosé?
Nie wiem, nie chce mi sie na ten
temat snuc przypuszczen, bo od kil-
ku lat targi zatowarowaniowe maja
sie konczy¢, a my paradoksalnie co
roku zbieramy na nich wiecej zamé-
wieni. Chcialbym przypomnie¢, ze
bylismy pierwsza hurtownia, ktéra
wprowadzita te formule, a ktéra dzis
rozwijaja wszystkie hurtownie - na-
wet takie, ktére nie maja na biezace
regulowanie swoich zobowigzan —
robig targi i wszystko sie jakos kreci.
Zobaczymy, jak dtugo. Ale powaznie,
sukces naszych targdéw organizowa-
nych w tym roku ponownie w Rze-
szowie wynika by¢ moze z formuly
olimpiady oraz sposobu organizacji.
Naprawde dobrze to robimy, klienci
lubia nasze imprezy i pomimo tego,
ze nasze targi praktycznie zamykaja
sezon, to wielu czeka z zaméwienia-

mi, zeby ztozy( je wlasnie nanich. B

F'“”‘ﬂ swojg karty, zhier
1 zyskuj juz od pierwszych

Zbieraj punkty
i odbieraj bony 1222



