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Dzisiaj ważna jest 
jakość i standardy 
Rozmowa z Pawłem Kolasą, 
założycielem i Prezesem 
Zarządu HORTICO S.A. 

Grodan: Jest Pan założycielem i właścicielem firmy 
Hortico. Proszę powiedzieć, kiedy to się zaczęło, 
w którym roku firma rozpoczęła działalność?
Paweł Kolasa: Firmę założyłem w 1991 roku będąc 
na ostatnim roku studiów.

Moi rodzice byli ogrodnikami i przez wiele lat pro-
dukowali goździki na powierzchni 3000 m2, takie 
były wówczas ogrodnictwa. Jednak w latach dzie-
więćdziesiątych miała miejsce istotna transformacja 
gospodarcza, również w branży ogrodniczej. Rynek 
zalany został tanimi kwiatami z Holandii i tego typu 
gospodarstwa, jak moich rodziców przestawały sobie 
radzić. 

Z tego powodu byłem niejako zmuszony do wymy-
ślania czegoś nowego, co dałoby mi utrzymanie. 
Założyłem działalność tzw. gospodarczą i zacząłem 
zajmować się tym, na czym się najbardziej znałem  
i rozumiałem, czyli ogrodnictwem. Wiedziałem, jakie 
są potrzeby ogrodników oraz wiedziałem, jak mogę 
je spełniać. Zacząłem od giełdy ogrodniczej we Wro-
cławiu, gdzie sprzedawałem najpierw środki ochrony 
roślin, potem nawozy, folie i kolejne artykuły niezbęd-
ne w uprawach ogrodniczych.

Jak skończyłem studia, to miałem już zarejestrowaną 
i bardzo aktywnie działającą firmę.

Gr.: Czyli początek firmy miał miejsce na gieł-
dzie ogrodniczej od skromnego handlu środkami  
produkcji ogrodniczej?
P.K.: Tak, ale doskonale wiedziałem czego brakuje  
i czego najbardziej potrzebują ogrodnicy. Szukałem  
i zdobywałem w całej Polsce środki ochrony roślin czy 
folie i zwoziłem na giełdę we Wrocławiu czy Pozna-
niu. Sprzedaż była prosto z bagażnika samochodu 
osobowego. Potem wynająłem na giełdzie jakiś kon-
tener i już firma miała magazyn, potem zatrudniłem 
pracownika, kupiłem busa. No i tak drobnymi krocz-
kami budujemy firmę już od 35 lat.

Gr.: Czwarta dekada działalności, ale dzisiaj Hortico  
to już spółka akcyjna.
P.K.: Tak, obecnie HORTICO S.A jest spółką publicz-
ną notowaną od 2011 roku na warszawskiej Giełdzie  
Papierów Wartościowych na rynku NewConnect.  
Jesteśmy obecnie grupą kapitałową, spółka dominu-
jąca to HORTICO S.A., a w skład grupy wchodzą spół-
ki zależne: PNOS w Ożarowie Maz. sp. z o.o., Ogro-
fol sp. z o.o. i Hortico Deutschland GmbH. Grupa  
Kapitałowa HORTICO ma obecnie skonsolidowa-
nych przychodów około 200 milionów złotych.

Gr.: PNOS (Przedsiębiorstwo Nasiennictwa Ogro- 
dniczego i Szkółkarstwa) to nowa dla Hortico  
branża – hodowla odmian i nasiennictwo.  
P.K.: Firmę z 75-letnią tradycją kupiliśmy w prze-
targu w 2015 roku, po tym jak PNOS ogłosił swoją 
upadłość. Wcześniej, już w 2014 roku dzierżawiliśmy 
tę spółkę. Dzięki temu jej działalności odbywała się 
bez żadnej przerwy. Dla firmy zajmującej się hodowlą  
i nasiennictwem było to bardzo ważne. Nawet krótkie 
przestoje mogą doprowadzić do utraty materiału ho-
dowlanego, który jest zawsze największym kapitałem 
firmy nasiennej.

Gr.: Zapewniliście ciągłość produkcyjną. 
P.K.: Prace hodowlane, reprodukcja nasion, umowy  
z rolnikami itd., jak zatrzyma się taki proces to bardzo 
trudno potem do niego wrócić. Udało nam się tego 
uniknąć. Zachowaliśmy hodowlę, bank nasion, mamy 
prawa do ponad 120 odmian warzyw i setek odmian 
kwiatów. PNOS jest teraz nowocześnie zarządzaną 
przez mojego wspólnika Roberta Bendera spółką, 
dynamicznie się rozwija, jest przedsiębiorstwem do-
chodowym. Z perspektywy czasu uważam to za duży 
sukces, a PNOS traktuję trochę jak „perłę w koronie” 
grupy kapitałowej Hortico S.A.

Gr.: PNOS rzeczywiście jest obecny i co raz bar-
dziej widoczny na profesjonalnym rynku warzyw. 
P.K.: To prawda, oprócz tego, udało nam się utrzy-
mać znaczenie PNOS’u na rynku nasion hobbystycz-
nych. Wracając jednak do rynku profesjonalnego, 
jesteśmy dzisiaj dostawcą nasion dla towarowych 
upraw dla przemysłu.

Mamy bardzo szerokie portfolio odmian roślin grun-
towych takich jak: cebula, marchew czy kukurydza 
oraz wiele innych. PNOS współpracuje i dystrybu-
uje w Polsce nasiona bardzo znanych hodowców. 
Przykładowo, mamy przedstawicielstwo hiszpańskiej 
firmy Semillas Fito z bardzo ciekawymi odmianami 
pomidorów szklarniowymi w tym malinową odmianę 
Monterosa F1, Pink Sky F1 czy Bonus F1 oraz bez-
konkurencyjną w swoim segmencie czerwoną kulistą 
odmianę Runner F1. Hitem w uprawie pomidorów  
o owalnym kształcie owocu jest Belsa F1, wyróżnia-
jącą się nie tylko wyrównanym kształtem, ale również 
smakiem. Nowościami uzupełniającymi ofertę jest 
EST 18200 (Monteorange F1) o atrakcyjnej poma-
rańczowej barwie oraz Solemio F1, uprawiany przez 
producentów pomidora typu cherry plum. W ofer-
cie szklarniowego ogórka nowością jest atrakcyjna  
w plonowaniu odmiana Target F1 czy wczesna  
odmiana Yekta F1.
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Gr.: Wspomniał Pan, że PNOS prowadzone jest przez 
wspólnika, a co należy Pana zadań i obowiązków?  
P.K.: To prawda, tak podzieliliśmy się obowiązkami.  
Do moich zadań należy dbanie o główną spółkę Hortico, 
która bardzo rozwinęła się i zmieniła przez te 35 lat.  
W Hortico mamy dwa główne segmenty. Pierwszy,  
z którego wyrośliśmy to rynek profi, w którym klientami 
są profesjonalni producenci upraw szklarniowych i inten-
sywnych upraw ogrodniczych. Drugi segment, to rynek 
hobby, na który składają się cztery centra ogrodnicze, 
pięć marketów pod marką PSB Mrówka i trzy hurtownie 
ogrodnicze we Wrocławiu, Lublinie i Rzeszowie.

Gr.: Wróćmy do Hortico i rynku profesjonalnego.  
P.K.: W naszych czterech głównych lokalizacjach: we 
Wrocławiu, w Lublinie, Kaliszu i Rzeszowie mam zespoły 
specjalistów zajmujących się rynkiem profesjonalnym. 
Zespoły te odpowiedzialne są za zaopatrzenie gospo-
darstw ogrodniczych w środki produkcji: podłoża, na-
wozy, środki ochrony roślin, folie itd. Jak widać nasze 
oddziały i zespoły profi zlokalizowane w regionach  
intensywnej produkcji szklarniowej. 

Gr.: Brakuje jeszcze rejonu Warszawy, Góry Kalwarii 
i zagłębia ogórkowego na południu Polski.  
P.K.: W tym regionie nie mamy jeszcze fizycznie oddzia-
łu z magazynami, biurami i całą konieczną infrastrukturą, 
ale mamy przedstawiciela, który jest w stałym kontakcie 
z klientami. Dostawy zamówionych produktów realizo-
wane są z magazynów w Lublinie.

Południe kraju z kolei logistycznie obsługiwanie jest  
poprzez oddział rzeszowski. 

Zostają nam jeszcze okolice Grudziądza z produkcją 
szklarniowo-tunelową, a za ten region „historycznie” 
odpowiedzialna jest nasza spółka Ogrofol. 

Jesteśmy jedyną w kraju firmą dystrybucyjną, która ma 
tak rozwiniętą dystrybucję na rynku profi, żaden inny 
podmiot nie ma takiej sieci oddziałów i hurtowni ogrod-
niczych.

Gr.: Oprócz „starej” działalności – zaopatrzenie 
ogrodnictwa, nowy biznes Hortico to sklepy Market 
Dom i Ogród PSB Mrówka.  
P.K.: Tak, mamy obecnie pięć sklepów PSB Mrówka. 
Pierwszy sklep powstał na bazie naszego centrum ogrod-
niczego we Wrocławiu osiem lat temu. Przyglądaliśmy 
się sytuacji na rynku i doszliśmy do wniosku, o czym sieci 
międzynarodowe dawno już wiedziały, że w Polsce tzw. 
korporacyjne centra ogrodnicze, nie prowadzone przez 
właściciela lub rodzinę, są po prostu niedochodowe. 
Jedynie połączenie oferty ogrodniczej i budowlanej ma 
szansę na sukces ekonomiczny. Znany już w świecie mo-
del sprzedaży DIY (Do It Yourself to po prostu „zrób to 
sam”), sklep wielkopowierzchniowy typu Dom i Ogród, 
rozwija się i u nas dynamicznie.

Bogatsi o taką wiedzę otworzyliśmy nasz pierwszy tego 
typu sklep, który okazał się udanym biznesowo przedsię-
wzięciem. Sklepy Mrówka to franczyza oferowana przez 
polską firmę PSB Handel S.A. Po kilku latach doświad-
czeń zdecydowaliśmy, że pójdziemy w tym kierunku  
i w ostatnich 3 latach otworzyliśmy kolejny kolejne czte-
ry sklepy. To są stosunkowo duże (około 3000 m²), no-
woczesne obiekty, w każdym zatrudniamy ok. 30 osób. 
Wyszliśmy z założenia, że skoro potrafimy prowadzić 
jeden tego typu sklep to damy sobie radę z pięcioma.

Gr.: Ale czy ta nowa działalność nie osłabia potencjału 
działu profi.  
P.K.: Zdecydowanie nie. Inne zespoły odpowiadają za 
rezultaty poszczególnych działów i segmentów firmy. 
Nie ma wewnętrznej konkurencji. To tylko pewna dywer-
syfikacja działalności firmy. Branża ogrodnicza jest bar-
dzo zależna od pogody i koniunktury na rynku owoców 
i warzyw. Okres pandemii COVID nauczył nas jak nie-
oczekiwanie mogą wystąpić czynniki silnie, negatywnie 
odziaływujące na nasza działalność. Pandemia czy atak 
Rosji na Ukrainę nagle odwrócił nasz biznes do góry 
nogami. Teraz sytuacja na Bliskim Wschodzie wywołała 
poważne turbulencje na rynku nawozów, a nawozy  
do fertygacji: saletra potasowa, monofosforan potasu 
pochodzą głownie z tego regionu.

Nasz segment Dom i Ogród nie konkurują z działem 
profi, a pozwala nam utrzymać dużą stabilność w Grupie. 

Gr.: Patrząc na rozwój firmy przez ostatnie dekady 
i miejsce w którym się obecnie znajduje, proszę po-
wiedzieć jaki czynnik zadecydował o jej sukcesie.   
P.K.: Myślę, że dużo zależy od tego, że Hortico mimo, 
że jest spółką akcyjną to wciąż pozostaje firmą rodzinną. 
Jestem osobiście zaangażowany w tę firmę od 35 lat  
i najważniejsze są dla mnie relacje i praca z zespołem. 
Nie mogę powiedzieć, że znam dzisiaj każdego pra-
cownika, ponieważ dział marketów detalicznych rozwija 
się bardzo dynamicznie, ale wszystkich pracowników ze 
„starego” Hortico osobiście wprowadzałem do firmy.  
Z wieloma osobami współpracuje od kilkunastu czy kil-
kudziesięciu lat i znamy się bardzo dobrze.

Gr.: Ludzie są kapitałem firmy   
P.K.: Tak, pracownicy stoją za sukcesem firmy. Wiążemy się 
z ludźmi i ufam, że oni z firmą. Myślę, że dobre relacje z pra- 
cownikami, ale również z klientami i kontrahentami są 
głównym powodem naszego sukcesu. W działalności han-
dlowej, szczególnie w naszej branży trudno to zastąpić ja-
kąś „super najtańszą ofertą”. W każdej działalności gospo-
darczej są tzw. górki i dołki biznesowe, sytuacje niezależne 
od nas określają naszą ofertę handlową, a zaufanie do ludzi 
i u ludzi buduje się przez lata i ono staje się solidnym ka-
pitałem. Zawsze będę hołdował zasadzie, że najważniejsza 
jest uczciwość i uczciwa współpraca z ludźmi, pracownika-
mi czy klientami. W takiej sytuacji żadna ze stron nie czuje 
się wykorzystana i to tworzy trwałe, dobre relacje. 

Gr.: Wspomniał Pan o klientach    
P.K.: Dobre relacje i wzajemne zaufanie są bardzo waż-
ne w kontaktach z klientami. Raz my potrzebujemy za-
ufania ogrodników, a innym razem oni potrzebują na-
szego. Oni też mają lepsze czy gorsze lata. Pamiętamy 
niedawny kryzys energetyczny i sytuacje z ceną miału. 
Wielu z ogrodników myślało, że to już będzie koniec dla 
ich produkcji. Dzięki temu, że znamy naszych klientów 
od lat, z niektórymi gospodarstwami robimy interesy od 
trzech dekad, to wiedzieliśmy, że możemy im biznesowo 
pomóc, a to wsparcie będzie wykorzystane należycie.
Powtarzam się, ale biznes to przede wszystkim relacje, 
dobre relacje i zaufanie jest podstawą.

Gr.: Wracając do wewnętrznej organizacji firmy,  
ilu pracowników zatrudnia obecnie Hortico?    
P.K.: W całej Grupie zatrudnionych jest obecnie około 
400 pracowników. W samym dziale profi: we Wrocławiu, 
w Kaliszu, Warszawie, Lublinie i Rzeszowie pracuje  
łącznie kilkadziesiąt osób. 

Gr.: Zaopatrujecie ogrodników w podłoże ogrodni-
cze z wełny skalnej. Dzisiaj jest to marka Grodan,  
a jakie były początki tej części biznesu?    
P.K.: Dokładnie nie pamiętam, bo początki były bardzo 
dawno. Już w pierwszych latach działalności firmy za-
jęliśmy się sprzedażą podłoża Flormin produkowane-
go w Cigacicach. Pierwsze dostawy docierały do nas 
transportem kolejowym, czasami w wagonach, w któ-
rych wcześniej transportowano węgiel. Kolejarze nie do 
końca rozumieli znaczenie czystości i higieny w szklar-
niach. Potem była marka Pargro, również z fabryki w Ci-
gacicach, ale powstająca już we współpracy z Grodan  
i nowy etap w dystrybucji podłoży ogrodniczych. Dzisiaj 
oferujemy już wyłącznie kostki i maty marki Grodan, pro-
dukowane w Polsce i w Holandii. Porównując pierwsze  
i obecne podłoża z wełny skalnej widać ogromny  
postęp technologiczny i jakości. Ale ten sam postęp  
dotyczy samych szklarni. Polska produkcja szklarniowa 
to poziom europejski.

Gr.: Zmieniły się szklarnie, zmieniły się technologie, 
przyszło nowe pokolenie ogrodników.    
P.K.: Widać, że poziom naszej produkcji szklarniowej 
jest bardzo wysoki. Kiedyś holenderscy ogrodnicy dzie-
lili się swoją wiedzą chętnie i otwarcie, a od kilku lat od-
noszę wrażenie, że stali się bardziej powściągliwi. Myślę, 

że widzą w nas poważnych konkurentów, a to dla nas 
komplement. 

Gr.: A jak Pana zdaniem branża szklarniowa będzie 
wyglądała w przyszłości, w jakim kierunku pójdzie 
jej rozwój?    
P.K.: Myślę, że tutaj nie powiem nic odkrywczego. Dzisiejszy 
trend jest nie do zatrzymania, produkcja warzyw w szklarni 
będzie jeszcze bardziej intensywna. O ile kwiaty cięte prak-
tycznie zniknęły albo znikają w krajowej produkcji, o tyle 
produkcja warzyw: pomidora, ogórka czy ewentualnie sałat 
i ziół będzie musiała rosnąć. Będzie na nią popyt. Produk-
cja będzie podlegała konsolidacji i koncentracji. Już dzisiaj 
widać, że duże gospodarstwa się konsolidują, mniejsze 
gospodarstwa są przejmowane przez większe. Szklarnie są 
modernizowane. Tan trend jest nieunikniony. Zmienia się 
handel. Gospodarstwa muszą się specjalizować i zwiększać 
skalę, aby dostosować się do klientów, którymi są ogrom-
ne sieci sklepów detalicznych.

My jako firma dystrybucyjna też zmieniamy się w tym 
kierunku. Kiedyś obsługiwaliśmy klientów, którzy mieli 
szklarnie wielkości kilku tysięcy metrów, szklarnia hek-
tarowa to był tzw. duży klient. Dzisiaj współpracujemy 
z kontrahentami, którzy mają 5, 10 czy100 ha produk-
cji szklarniowej, podobne potrzeby jak kiedyś, ale zde-
cydowanie większą świadomość i wymagania. Mają 
produkcję na wysokim poziomie, działają na mocno 
konkurencyjnym rynku żywności. W gospodarstwach 
przestrzegane są wymagania wynikające z certyfikatów 
i najwyższe standardy bezpieczeństwa i higieny. Dzisiaj 
ważna jest jakość i standardy.

Gr.: Chciałbym na koniec naszej interesującej rozmo-
wy zapytać co jest powodem, że Hortico przez lata 
związana jest z firma Grodan?     
P.K.: Po pierwsze, naszą ofertę dla profesjonalnego 
ogrodnictwa tworzymy od zawsze w oparciu o firmy bę-
dące liderami branży i marki premium. Mówiąc o nowo-
czesnych podłożach, trudno znaleźć lepsze rozwiązania 
niż oferuje Grodan. Nie chciałbym, żeby zabrzmiało to 
tak laurkowo, ale współpracujemy od lat i nigdy nie za-
wiedliśmy się na tej współpracy. Myślę, że Grodan ma 
podstawy, żeby nas uznawać za rzetelnego i sprawdzo-
nego partnera.
Gr.: Dziękuję za rozmowę. 

Grodan, K.F.




