HORTICO, c;yli co ﬁa
.Mrowka” do ogrodu?

Pawet Kolasa to z urodzenia i wyksztatcenia ogrodnik. W zyciu
zawodowym dat sie poznac jako lider, ktory poprzez umiejetnie
dobrane partnerstwo zbudowat Grupe Kapitatowg HORTICO S.A,
notowang na Gietdzie Papierow Wartosciowych.
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Y Pawet Kolasa w Centrum Ogrodniczym ,,Ogrofol”, Wioszakowice
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TEKST: dr Piotr tuczak
ZDJECIA: tuczak, firmowe

Rozmawiamy w biurze centrum ogrodniczego spétki Ogro-
fol Sp. z 0.0. we Wtoszakowicach. Ile w sumie ma Pan biur
rozsianych po Polsce?

Pawet Kolasa: Nazbieratoby sie kilka. Jestem prezesem
i najwiekszym akcjonariuszem spotki HORTICO S.A.,
notowanej na Gietdzie Papieréw Wartosciowych w War-
szawie. HORTICO S.A. jest spotka dominujaca, ale mamy
tez spotki zalezne. Do Wtoszakowic przyjezdzam dosc
czesto, zwykle raz w tygodniu. To centrum jest relatyw-
nie nowym nabytkiem, bo prowadzimy je od 2021 r.
Kupilismy Ogrofol z kilku powodéw. Po pierwsze znatem
dobrze jego witasciciela, ktory zdecydowat sie sprzedac
biznes. Po drugie pasuje nam do dziatalnosci catej Grupy
Kapitatowej (GK) HORTICO, jest w dobrym miejscu -
w zagtebiu gospodarstw ogrodniczych w Wielkopolsce.
Ogrofol to produkcja folii ogrodniczych i sprzedaz spe-
cjalistycznych nawozow i $rodkéw produkcji dla lokal-
nych gospodarstw, klientow profesjonalnych. A detal
jest tu fajnym dodatkiem. W strukturze przychodéw GK
HORTICO spotka Ogrofol to tylko okoto 5% przychoddw.
Stosunkowo mata cze$¢ biznesu HORTICO.

A co jest dla Pana duzym biznesem?

P.K.: HORTICO S.A. ma dwie gtdwne linie biznesowe:,profi”
i ,hobby” W ,profi” zajmujemy sie obstuga ogrodnictwa
profesjonalnego. W obszarze naszych zainteresowan sa:
uprawy intensywne, szklarnie, tunele, jagodniki itp. Dla-
tego wiec Ogrofol we Wkoszakowicach pasowat do naszej
uktadanki - to jest rynek,profi”. Nasze oddziaty prowadzace
,profi” to takze Kalisz, Wroctaw, Lublin i Rzeszéw. Mamy tez
przedstawiciela od ,profi” na Warszawe. Warszawski rejon
operacyjnie obstugujemy z naszego oddziatu w Lublinie.

A ,hobby” to jest czesc, ktora sktada sie z sieci hurtowni
i witasnej struktury detalicznej. Bazg dla ,hobby” s3 hur-
townie we Wroctawiu, w Lublinie i Rzeszowie. Tam mamy
przedstawicieli handlowych i oni pracuja w terenie, zaopa-
trujemy sklepy i centra ogrodnicze.

Prowadzimy tez cztery wtasne centra ogrodnicze. Najmniej-
sze jest we Wtoszakowicach, troche wigksze w Ozarowie
Mazowieckim pod Warszawa, stynne centrum ogrodnicze
w Warszawie na ulicy Krakowskiej i w Lublinie.

Oprécz tego mamy trzy markety ,PSB Mrowka” z duzym
dziatem ogrod. ,Mrowki” to stosunkowo mtoda czesc naszej
dziatalnosci, a zaczeto sie paradoksalnie od poszukiwania
nowego modelu dla naszego centrum ogrodniczego we
Wroctawiu przed wieloma laty.

Jak to rozumiec?

PK.: ,Mréwka” we Wroctawiu-Psarach jest sukcesem, ktory
wyrést na trudnosciach naszego tamtejszego centrum
ogrodniczego. W 2011 roku otworzyliSmy tam catoroczne
centrum ogrodnicze wraz ze slow foodowa restauracja,
bardzo nowoczesna placdwke. Przemyslang, wypielegno-
wang, doinwestowana. Mysle, ze wyprzedziliSmy tym cen-
trum krajowy rynek o jakies 15-20 lat. No i okazato sie, ze
klienci wtedy nie byli jeszcze na nie gotowi.
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Hortico Wroctaw

Przez prawie dekade centrum byto dla nas obcigzeniem,
nie przynosito dochodu. Stwierdzilismy, ze albo je zamy-
kamy, albo otwieramy co$ nowego. Dodalismy do niego
dziat budowlany, wchodzac we franczyze Polskich Sktadéw
Budowlanych (PSB), i tak powstata nasza pierwsza ,Mréwka”
W Polsce jest juz prawie 400 ,Mréwek”. Sg rézne formaty
tych sklepéw. Od matych o powierzchni 300 m?, po takie,
ktore maja powyzej 5000 m2

Nasze obiekty s3 w kategorii raczej tych wiekszych.We Wrocta-
wiu mamy ok. 2000 m? pod dachem z nowoczesna szklarnia
typu ,cabrio” (z otwieranym dachem) i bardzo duzy ogrod na

Who is who, czyli Hortico

Grupa kapitatowa HORTICO sktada sie z podmiotu

dominujacego HORTICO S.A. oraz trzech spétek za-

leznych:

* PNOS sp.z 0.0. w Ozarowie Mazowieckim;

¢ Ogrofol sp.z 0.0. we Wtoszakowicach;

¢ HORTICO Deutschland GmbH w Goerlitz w Niem-
czech.

Najwiekszymi udziatowcami Hortico S.A. s3:
Pawet Kolasa, Andrzej Guszat, Robert Bender.

Wyspecjalizowane oddziaty Hortico S.A.:

e Hurtownia we Wroctawiu — Wroctaw

¢ Hurtownia w Lublinie — Lublin

¢ Hurtownia w Kaliszu - Kalisz

e Hurtownia ogrodnicza w Rzeszowie

e Market Dom i Ogrod PSB ,Mréwka” - Wroctaw-
-Psary
Market Dom i Ogrod PSB ,Mréwka” - Namystow
Market Dom i Ogrod PSB ,Mrowka” - Kluczbork
Centrum Ogrodnicze w Warszawie - Warszawa
Centrum Ogrodnicze w Ozarowie Mazowieckim -
Duchnice
Centrum Ogrodnicze w Lublinie - Lublin
Sklepy internetowe e-hortico i e-pnos.
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»Mréwka” Psary

hektarowej dziatce. Pozostate placéwki majg ponad 3000 m?
pod dachem.W grudniu 2023 roku otworzyliémy bardzo tadng
~Mrowke” w Namystowie, a w kwietniu 2024 roku kolejng
jeszcze wieksza w Kluczborku. Szukamy lokalizacji pod nowe
sklepy. A wszystkie z mocnym nastawieniem na ogréd.
Pierwsza wroctawska ,Mrowka” byta wiec dla nas ekspery-
mentem, ktory okazat sie duzym sukcesem. Bo dotozenie
dziatu budowlanego do centrum ogrodniczego spowodo-
wato poprawe rozktadu przychoddw w roku.

Aby przetrzymac przystowiowa zime w ogrodzie?

PK.: Tak to mozna uja¢. Centra ogrodnicze zwykle s bar-
dzo dochodowe od marca-kwietnia do potowy czerwca.Ale
zadnego biznesu nie utrzymasz z trzech miesiecy w roku.

Chwileczke, s3 wszak centra ogrodnicze, ktére zarabiaja
caty rok. W kazdym wydaniu Lidera Biznesu przedstawiamy
takie przyktady.

PK.: Zgoda. Ale to centra rodzinne, pojedyncze, niesie-
ciowe. Niestety w prywatnych firmach ludzie nie licza swo-
jego czasu pracy w niedziele, a pracujg catymi rodzinami.
Nie liczg tez zbyt doktadnie amortyzacji. Przewaznie kazde
rodzinne centrum ogrodnicze to tez szkotka, wiec czesc
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przychodéw ze sprzedazy roslin jest pokazywana jako
sprzedaz gospodarstwa.

U nas w formie spotki akcyjnej — gietdowej, gdzie wynagro-
dzenia ptacimy zgodnie z Kodeksem Pracy, nie ma zadnego
podwojnego obiegu. Nie mamy tez dziatalnosci rolniczej
czy obszaréw zwolnionych z podatku.

U nas kazda jednostka ma swdj wtasny budzet. Doktadnie
wiemy, jakie s3 jej przychody, koszty i wynik. Gdy wszystko
policzysz i zatrudnisz odpowiednich ludzi do zarzadzania
tym interesem, to sie okazuje, ze nie zawsze jest okej.
Wroctawskie centrum ogrodnicze, ktére byto w grupie HOR-
TICO, przynosito straty jako placéwka ogrodnicza, ale w gru-
pie dawalismy rade ja utrzymac. Po dodaniu budowlanki
i przerobieniu tego centrum ogrodniczego na ,Mréwke” oka-
zato sie, ze to bardzo dobrze wychodzi. Placéwka jest docho-
dowa przez caty rok, z bardzo dobrym rozktadem sprzedazy,
z bardzo dobrg marz3 i wcigz z bardzo dobrym ogrodem. Jest
wzorcem dla nas w tym biznesie z PSB.

Ten ogrod to chyba w Waszych ,,Mréwkach” oczko w gtowie?
P.K.: Tak. Mysle, ze w ramach grupy PSB jesteSmy wyjat-
kowi, bo mamy chyba najlepiej prowadzony dziat ogro-
dowy. Wielu kolegéw z PSB to zauwaza. Te trzy nasze



,Mrowki” sg przedmiotem odwiedzin i inspiracji dla innych
partneréw. Bo ogréd wczesniej byt w strukturze PSB troche
niedoceniany. Typowy partner PSB, ktory wyrost ze sktadu
czy hurtowni budowlanej, nie widzi mozliwosci, jakie daje
ogradd, a raczej problemy, jakie sie z nim wigza.

My w HORTICO lepiej znamy sie na ogrodnictwie niz na
budownictwie. Nasze ,Mréwki” nie sg scisle budowlane. Nie
ma ciezkiej budowlanki, nie mamy pustakow, materiatow na
Sciany i na dachy. U nas jest raczej wykonczeniowka. To, co
kazda mréweczka moze unies¢ do bagaznika. Tak, jestesmy
»,mrowka bardziej lekka”, bez cegiet, za to z dobrym ogrodem.

Gdy sie rozmawia z Pana kolezankami i kolegami, ktorzy
prowadzg klasyczne centra ogrodnicze - te rodzinne, maja
oni raczej dos¢ kwasne miny, gdy wspominaja o marketach.
Nie wymieniajac ich nazw sieciowych. Czy centra ogrodni-
cze moga by¢ zagrozone wtasnie rozwojem konglomera-
téw budowlanki i ogrodnictwa?

P.K.: Dobre centrum ogrodnicze, ktore jest prowadzone
w formule biznesu rodzinnego, raczej nie jest zagrozone
przez nawet najlepsza ,Mréwke”z superdziatem ogréd. Dla-
czego? Bo centrum ogrodnicze jest bardziej sprofilowane
profesjonalnie i hobbystycznie. Tam sg wtasciciele, ktorzy
s3 pasjonatami, ktorzy poswiecaja caty swoj czas. Otaczaja
sie pracownikami, ktérzy réwniez sie tym ogrodnictwem
interesuja. Maja tez wiekszy potencjat do budowania marzy,
bo czes¢ roslin maja z wtasnej produkg;ji.

Oczywiscie nikt nie lubi konkurencji, ale zycie jest tak
pouktadane, ze to konkurencja nas napedza. Konkurencja
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powoduje, ze sie rozwijamy i ze Swiat posuwa sie do przodu.
Narzekanie na konkurencje jest troche takie naturalne, jak
oddychanie. Ale jak sie cztowiek zastanowi gtebiej, to kon-
kurencja jest niezbedna do zycia i rozwoju.

Dlaczego przytaczyliscie sie akurat do budowlanki rodem
z PSB? Czy zywi Pan... sympatie do insektéw tworzacych
mrowiska?

P.K.: Rozwazajac zmiane formatu tego wspomnianego wyzej
centrum we Wroctawiu, chcieliSmy zrobi¢ z niego mar-
ket budowlano-ogrodniczy. Wiadomo, nie moglismy is¢ do
takich marek jak Castorama, Obi, Leroy Merlin, bo to nie s3
formaty franczyzowe. Tam nie mozna przystapic z zewnatrz.
Na rynku byty do wyboru: Brico i ,Mréwki”.

Brico stawiato wtedy warunki, ktore dla nas byty nieakcep-
towalne - w 2018 roku, gdy sie tym interesowatem, o ile
dobrze pamietam, trzeba byto przystapi¢ do tej grupy z part-
nerem. Musiata to by¢ para, musieli podpisa¢ gotowosc do
relokacji w dowolnym miejscu w Polsce, musiat to by¢ ich
gtdwny biznes, nie mogli mie¢ nic innego ,na boku”. Nie
przewidywano przystapienia jako spotka kapitatowa. A HOR-
TICO jest taka spotka, wiec w zasadzie nie mielismy wyboru.
Oferta franczyzy z PSB wydawata sie idealna.

Co byto potrzebne, aby stac sie ,Mréwka”? Jakie ponosi sie
za to optaty?

P.K.: To dos¢ proste. Po weryfikacji i aprobacie zarzadu
PSB zostaje sie akcjonariuszem grupy. Ta zgoda polega
na tym, ze rozpatrywana jest proponowana lokalizacja.
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»Mrowka” Namystow

Moze sie bowiem okazac, ze inny partner, ktéry od lat
jest w PSB, ma rezerwacje na budowe wtasnej ,Mrowki”
w upatrzonym przez nas miescie. Weryfikacje przeszli-
smy trzy razy pozytywnie.

Co do optat franczyzowych to nie sg one najwiekszym
kosztem w prowadzeniu marketu, a centrala PSB zarabia
gtdwnie na zakupach dla catej sieci.

Czy trzeba nabywac towar do swej ,Mrowki” wytacznie od PSB?
P.K.: Jest to generalnie wymagane i ostatnio centrala kta-
dzie na to silny nacisk, choc jest tez odrobine swobody.
Czes¢ obrotu mozemy realizowaé poza grupa, bezposred-
nio od dostawcéw. Nawet w budowlance. Nas szczegdlnie
interesowato ogrodnictwo. Mamy w nim lepsze kontakty,
niz nam na poczatku proponowata centrala PSB.

Jak to sie stato, ze zainteresowaliscie sie PNOS - firma, na
ktorej wyrosty pokolenia ogrodnikéw w Polsce?

P.K.: Ta stynna firma zostata wystawiona pod mtotek przez
syndyka w 2015 r.! Gdy kupilismy j3 w przetargu publicz-
nym, byta w optakanym stanie. Wygladata jak stary PGR.

Z czasem zoptymalizowalis$my zatrudnienie, uporzagdkowa-
Llismy strukture i rozszerzylisSmy portfolio produktowe, a ze
sprzedazy nieruchomosci PNOS pozyskalismy spore srodki.
Dzisiaj PNOS ma bardzo istotny udziat w rynku nasion hob-
bystycznych w Polsce. Mamy bardzo dobrg dynamike wzro-
stu przychoddéw i rentownosci. PNOS ma wtasne odmiany
warzyw, nowoczesny park maszynowy, zbudowat wtasna
sie¢ dystrybucji w kanale tradycyjnym przez hurtownie.
Sprzedajemy tez w kanale nowoczesnym do marketow.
W PNOS byty réwniez trzy fajne centra ogrodnicze - Oza-
row, Warszawa i Lublin. | te centra wciaz prowadzimy, z tym
ze przenieslismy je bezposrednio do struktur HORTICO.
PNOS nalezy do najwazniejszych spétek w naszej grupie.
Jak wiec wida¢, mocno rozwijamy HORTICO przez akwizy-
cje. | tym jestesmy zainteresowani. Wcigz prowadzimy roz-
mowy z osobami, ktére z réznych powodoéw chcg sprzedac
swe biznesy.

Jaka byta Pana droga do sukcesu - do firmy, ktéra zarzadza
tyloma podmiotami?

PK.: Jestem synem ogrodnika. Na poczatku lat dziewiec-
dziesigtych ub. wieku miatem do$¢ wygodne zycie. Kiedy
studiowatem na Akademii Rolniczej w Poznaniu, miatem
~malucha” (Fiat 126p, wymarzone i popularne auto w PRL -
red.). Ale gdzie$ w okolicach trzeciego czy czwartego roku
studiéw moj tata przestat sobie juz dobrze radzi¢, a miat
3 tys. m? szklarni z gozdzikami. To byty czasy transformacji
w Polsce. Ogrodnictwa upadaty, koszty wegla i miatu do
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ogrzewania wzrosty niebotycznie, byta wysoka inflacja,
zatamat sie popyt. Wybuchnat import kwiatéw z Holandii.
Ojciec przestat wysytac¢ mi pienigdze, nie miatem na paliwo
i na mieszkanie. Bo z racji kryteriow dochodowych nie mia-
tem akademika, ten nie nalezat sie dzieciom ,badylarzy”
Musiatem jakos sobie radzi¢. Zaczatem handlowac.

Na potrocznej praktyce podczas studidw pojechatem
z kolega do Danii. Pracowalismy w gospodarstwie warzyw-
nym przy kapuscie pekinskiej. Zarobitem tam troche, kupi-
tem auto. Potem zamienitem je na dostawcze. Na czwartym
i pigtym roku, jak byta jakas wolna chwila w tygodniu od
zajec, zaczatem regularnie handlowac po gietdach. Ot tak
wprost z bagaznika. Zaraz po studiach juz miatem troche
rozkrecony interes gietdowy. Wiedziatem, jakie sg potrzeby
ogrodnikéw. Oni na gietdach sprzedawali swoje kwiaty,
owoce, warzywa.A wyjezdzajac, od razu kupowali ode mnie
nawozy, folie czy srodki ochrony roslin.

Przez te 35 lat nie przejadatem biznesu. Ciggle inwesto-
watem. Szukatem partneréw. Dzisiaj w HORTICO jest nas
trzech gtownych udziatowcow.

Prosze zatem uchyli¢ rabka tajemnicy. Kto wraz z Panem
prowadzi HORTICO S.A. i jak dzielicie sie¢ obowigzkami?
PK.: To nie zadna tajemnica, wszystko jest jasne w KRS.
Andrzej Guszat stat sie udziatowcem HORTICO w 2008 roku,
kiedy przekonatem go do fuzji HORTICO z jego firmg Awex.To
byt pierwszy taki krok milowy w rozwoju HORTICO, bo nagle
skokowo stalismy sie duzo wiekszg firma. Trzecim gtdwnym
wspolnikiem jest Robert Bender, z ktorym razem studiowa-
tem w Poznaniu. Po latach doswiadczen w bankowosci dat
sie przekonac i dotgczyt do HORTICO. Pomogt nam w zorga-
nizowaniu struktury i przeksztatceniu sie w spotke akcyjna,
ktora w kolejnym kroku wprowadzilismy na gietde. W 2015
r. kupilismy PNOS. W tym tez roku nabylismy firme Floran
w Rzeszowie. W 2018 r. rozbudowalismy oddziat w Kaliszu,
wtedy tez przerobilismy wroctawskie centrum ogrodnicze na
market PSB Mrowka, do ktdrej dotaczyty podobne placowki
w Namystowie (2023) i Kluczborku (2024).

Ja jestem najwiekszym akcjonariuszem i prezesem
zarzadu spotki dominujacej, czyli HORTICO. Mam w niej
41% udziatow.

Obowigzki udziatowcdw sg podzielone. Kazdy ze wspolni-
kéw zajmuije sie jakims kawatkiem.Ja w ramach naszej struk-
tury - oprocz tego, ze operacyjnie jestem zaangazowany na
co dzien w HORTICO, najscislej wspotpracuje z Robertem.
On sam zajmuje sie PNOS-em, a Andrzej ,pilnuje” sciany
wschodniej, jezdzi miedzy Lublinem a Rzeszowem.

Mamy ptaska strukture. Decyzje u nas podejmuje sie bardzo
szybko. Struktura jest nieskomplikowana, lekka, efektywna.



»~Mrowka” Kluczbork

Wymagana jest duza elastycznos¢, kazdy musi potrafi¢ zasta-
pic kilka innych osob, zeby sie udato to wszystko pogodzic.

Dlaczego dziatacie bardziej na potudniu Polski?

P.K.: Pochodze z Wroctawia, tutaj mieszkam od siodmego
roku zycia. To, ze poznatem Andrzeja z Lublina i potaczy-
lismy sie z jego firmg Awex, to przypadek. Réwnie dobrze
kolega mogt pochodzic¢ z Gdanska.

W naszej znajomosci przypadkowo pomogt Wiktor Kacma-
jor z Tamarku. Probowat zbudowa¢ grupe ogrodnicza, ale
z tego nic nie wyszto. Budowanie tej grupy za to pozwo-
Llito mi blizej poznac sie z kilkoma osobami posiadajgcymi
firmy podobne do mojej, w tym m.in.z Andrzejem.

Jakie sg dalsze plany do ekspansji Hortico?

PK.: Nasza Grupa rozwija sie zarébwno organicznie -
poprzez naturalny wzrost biznesu, jak i przez tzw. akwizy-
cje. Kupujemy dziatajace firmy. Mamy w tym coraz wieksze
doswiadczenie. | nie jest to wcale proste przedsiewziecie.
Troche nam sprzyja sytuacja na rynku i ogolnie rzecz biorgc
problemy wielu podmiotdw wynikajace z sukcesji.

Wiele przedsiebiorstw powstato po 1990 roku. Ja wtedy
miatem dwadziescia trzy lata. Dzisiaj mam 57. Ale byli tacy
przedsiebiorcy, ktorzy zaktadali wtedy firmy, majac juz lat
czterdziesci kilka. Dzisiaj chca iS¢ na emeryture, majg doro-
ste dzieci i problem, co ze swoja firma zrobic. Bo dzieci cze-
sto nie chcg i$¢ w $lady rodzicow.

Takie firmy zgtaszaja sie do nas. Niestety czesto sa to firmy
w ztym stanie. Z takich projektow bardzo mato udaje sie
zrealizowac. Bo biznes powinno sie sprzedawac wtedy,
kiedy jest rosnacy. Ale bardzo czesto to wyglada tak, ze
ludzie chca sprzedac interes po kilku latach jego dotowa-
nia. Z problemami w magazynie, w ksiegowosci. | do tego
probuja przekonac¢ nabywce, ze wszystko sie za chwile
odwrdci i zacznie rosnac. Nie ma takich cudéw.

Do tego wszyscy majg tez troche przewartosciowane
postrzeganie wartosci swojego brandu.

A jak jest z pozyskiwaniem pracownikow do stale rosna-
cego biznesu HORTICO?

PK.: Najtrudniej znalez¢ wspotpracownikdw z wyksztatceniem
ogrodniczym albo z doswiadczeniem w branzy. Szkoty ogrodni-
cze poupadaty.Jest za to zatrzesienie absolwentow réznej masci
architektow ogrodow, tak zwanych architektow krajobrazu, ale
95% tych ludzi nie ma pojecia w ogole o ogrodnictwie.

W tej chwili w grupie kapitatowej HORTICO pracuje ponad
300 osob. Na umowe o prace i B2B. Nabdr jest ciagty.
Rekrutacja u nas nigdy sie nie korczy. Trudno jest znalez¢
pracownika, ale to truizm, jak wszedzie.

Czy widzi Pan potrzebe reklamy dla swych spétek, czy tez
wszystko sie samo Swietnie sprzedaje?

PK.: Mamy dos¢ specyficzna sytuacje. Nasza spotka produk-
cyjna jest PNOS. Ona ma najsilniejszy marketing i najwiecej
inwestuje w rozpoznawalno$¢ marki.

W naszych ,Mréwkach” korzystamy przede wszystkim z ogdl-
nopolskiego marketingu grupy PSB. Lokalnie wspomagamy sie
marketingiem w oparciu o media spotecznosciowe. Tam zaan-
gazowata sie moja cdrka i z powodzeniem daje sobie rade.

W centrach ogrodniczych wydajemy gazetke i prowadzimy
social media. W dziatalnosci hurtowni najefektywniej jest
nam spotkac sie z kazdym klientem indywidualnie. Robimy to
na co dzien, a raz w roku w postaci targow HORTICO, ktore od
lat odbywaja sie w Rzeszowie. To w opinii dostawcéw jedne
z najlepszych targdéw w Polsce organizowanych przez hurtow-
nie, naprawde s3 dla nas bardzo owocne.

Az czego jest Pan najbardziej dumny w tych latach pracy?
PK.: Nie zastanawiatem sie nad tym. Najbardziej cieszy mnie
to, ze udaje nam sie utrzymac firme i gtdwnych akcjonariuszy
w dobrych relacjach. Bo relacje miedzy wtascicielami sg klu-
czowe.Wie Pan, kazdyz wtascicieli ma inny charakter,a do tego
ma zoneg, dzieci, rodzine, kazdy jest tez inny, ma inne talenty.
Jeden ma talent do liczb, drugi ma talent do sprzedazy, inny
jest biegty w zarzadzaniu. Cata sztuka polega na tym, zeby sie
dogadac.Jak sie cztowiek dogada na poziomie wtascicielskim,
to relacje sa dobre, co potem przenosi sie na catg firme.

Na koniec poprosze o ,,.ztotg mysl” dla tych Czytelnikéw tego
wywiadu, ktérzy nie czuja sie spetnieni i szukaja porady na
zycie.

PK.: Moja uniwersalna rada mogtaby brzmie¢ tak: trzeba
wstawac o 6.00 rano, pastowac buty, brac teczke i iS¢ do
roboty. Konsekwentnie. Codziennie robi¢ swoje.

Raz s3 lepsze lata, raz s3 gorsze, ale jak sie cos robi konse-
kwentnie, to wczedniej czy pézniej s3 tego efekty. Nie znam
innej ztotej reguty.

Oczywiscie bywa, ze kto$ wstrzeli sie w moment i zarobi
krocie. Ale to s3 opowiesci dziwnych biznesmendw. Cze-
sto ustawionych, ustosunkowanych. Ja bytem zawsze daleki
od uktaddw, od polityki. Nigdy nie liczytem na to, ze co$ od
kogos dostane lub ze dzieki uktadom cos zatatwie. Wiem, ze
podobnie podchodza do zycia moi wspolnicy. Dlatego my
konsekwentnie rozwijamy HORTICO. Jestesmy zainteresowani
przejmowaniem i kupowaniem innych firm. No i cata pétnoc
Polski oraz Europa przed nami!

Dziekuje za rozmowe.
Rozmawiat dr Piotr tuczak
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