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NOWOROCZNE
postanowienia

o

ymagania branzy ogrodniczej rosng. Oczywi-

§cie trudno jest zaspokoié potrzeby wszystkich,

ale dla tak wspanialych ludzi nie tylko warto,
ale po prostu trzeba. Bo jesli spojrzymy na nasz zielony
biznes nie tylko z punktu widzenia ekonomii, ale natozy-
my kalke spolecznej odpowiedzialnosci, krzewienia kul-
tury ogrodniczej i podtrzymywania tradycji handlu z du-
zym udzialem firm malych i Srednich, zarysuje nam si¢
obraz niesamowicie waznego sektora oddzialujacego na
naszg codzienno$¢. Wlasnie dlatego w branzy ogrodni-
czej malo jest miejsca na empati¢ wyrazona w tabelkach
z wynikami rocznych obrotéw. Dla rozwoju naszego $ro-
dowiska niezb¢dna jest wrazliwo$¢ nieco wyzszego rzedu,
ktora naturalnie maja w sobie ludzie o zielonych sercach.
Aby w pelni ich zrozumieé, pozna¢ zré6znicowane potrze-
by, znalez¢ rozwiagzanie probleméw, nalezy bezwzglednie
uzbroi¢ si¢ w cierpliwo$é. Przede wszystkim jednak od-
znaczal si¢ pokora, tak bardzo niemodng dzi§ wartoscia.
Bo nie ma na nig miejsca w zakrzyczanym $wiecie pelnym
odcieni hipokryzji i sposobéw na blyskawiczny biznes.

Na szcze¢Scie wszyscy mamy wybdr 1 nie ogranicza si¢ on
wylacznie do prawa glosu, wyrazania opinii, osadzania.
Mozemy decydowal o tym, w jakim celu to wszystko robi-
my, po co i dla kogo jesteSmy aktywni w biznesie 1 w zyciu
prywatnym réwniez.

Dlatego tez w Nowym Roku zycz¢ Panstwu 1 sobie ma-

drych wyboréw, glebokich refleksji oraz perspektyw napa-
wajacych nas branzowym optymizmem. -#

Redaktor naczelna
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— SPIS TRESCI

Akademia Skutecznej Sprzedazy

Prawie 600 uczestnikow, ponad 2 500 przebytych kilometréw, 12 lokalizacji w calej Polsce —
oto bilans Akademii Skutecznej Sprzedazy, ktéra juz po raz szosty zostala zorganizowana
przez grupe firm COMPO Polska, Fiskars, Marolex i SBM Life Science.

Panta rhei

Dojrzalo$¢ biznesowa to nie tylko intuicja
pozwalajaca podejmowacé dobre decyzje
handlowe czy znajomos$¢ branzy i jej prawidel.

=y - —

Rosliny dla pragmatykow

Sprzedaz ro§lin w centrum ogrodniczym to priorytet. Nie wszyscy jednak wierzg w ideg
wprowadzenia do asortymentu doniczek z kwiatami domowymi, uwazajac, Ze jest to domena
kwiaciarni. Tymczasem okazuje si¢, Ze poza sezonem klienci lubig i chca otaczac si¢ nie tylko

Po prostu
Tadeusz

Dragan!
Obserwujac od lat
aktywno$¢ biznesowa
Tadeusza Dragana,
dyrektora handlowego
firmy Agrecol, cz¢sto
zastanawialam si¢ nad
kwestig multiplikacji, bo
jak to mozliwe, aby jeden

O zielonej przysziosci juz dzis

Jaka jest przyszlo§¢ nowoczesnych biurowcéw? Czy jest w nich miejsce na zielefi?

czlowiek byl obecny

wszedzie?!

LIDER BRANZY OGRODNICZE]



Strefy w centrum
ogrodniczym

Czy zastanawialiScie si¢ kiedy$ Pafistwo,
jak wazny jest w przypadku Waszych
sklepow i centrow ogrodniczych uktad
poszczegblnych dzialow? Co wplywa

na ich rozmieszczenie i dlaczego warto
doktadnie przemyslec funkcjonalno$é
poszczegolych stref. ?

Rolnicy

w ogrodzie

Po entuzjastycznym przyjeciu
raportu na temat uzytkownikow
kosiarek wsrod mitosnikéw
motoryzadji, postanowili§my
kontynuowac przygode ze
statystykami i tym razem
przepytal na okoliczno§é
ogrodniczej pasji. . . rolnikow,

a doktadnie zwiedzajacych jednej
z najwickszych, polowych imprez
w Europie — Bednary Agro Show.

Autorytet z ziemia

za paznokciami

Okragly rok spedza w ogrodzie. Najczesciej
wlasnym, ale swoje kamyki wrzuca tez do
ogrodkow Polakéw.

OGRODNICZY MAGAZYN BRANZOWY

LI DER

BIZNESU
Spis tresci

TOP EVENT

SPIS TRESCI —

Akademia Skutecznej Sprzedazy 6

Jubileusz Polskiego Stowarzyszenia Centrow Ogrodniczych 8

Vilmorin Garden pobudza do dziatania 10

Projekt Centrum Ogrodnicze 11

Kongres Lideréw Branzy Ogrodniczej 12
12

WIEM, CO SPRZEDAJE

Rosliny dla pragmatykow 14

SHOW CASE

Keep Calm and Love Legutko 19

BRANZOWE KONTEKSTY

O zielonej przysztosci juz dzis 20

Prawdziwe spotkania - branza ogrodnicza i budowlana 24

Zielone $wiatlo dla biznesu 26

LOGISTYKA

Palety mozna wynajmowac 28

OGRODNICZE KARIERY

Panta rhei 30

TARGI HURTOWNIANE

Zawsze w centrum biznesu! 33

MARKETING

Rolnicy w ogrodzie 34

IKONY BRANZY

Po prostu Tadeusz Dragan! 40

RADKIEWICZ RADZI

Strefy w centrum ogrodniczym 44

TREND BOOK

Boze Narodzenie 2018 46

SYLWETKA WYDANIA

Autorytet z ziemig za paznokciami 48

NOWY PROJEKT

FORUM Promotoréw Ogrodnicwa 51

RAPORT

Raport o stanie GARDENII 2018 52

LIDER BRANZY OGRODNICZE]



- TOP EVENT

Organizatorzy:

—
: 49)
I HARCLEX

SBM

i sercmce

AKADEMIA Skutecznej Sprzedazy

rawie 600 uczestnikdw, ponad 2 500 przebytych kilometréw, 12 lokalizacji w calej Polsce — oto bi-
lans Akademii Skutecznej Sprzedazy, ktéra juz po raz szosty zostala zorganizowana przez grupe

firm COMPO Polska, Fiskars, Marolex 1 SBM Life Science.

dr Marek Zielinski, trener sprzedazy od trzech lat jest na
pokladzie Akademii Skutecznej Sprzedazy i z sukcesem dzieli si¢
wiedzg z uczestnikami

Cykl spotkan o silnym fadunku merytorycznym to juz tradycja.
Po raz szésty sprawdzony team czterech producentéw branzy
ogrodniczej umozliwil wlascicielom i sprzedawcom dostep do
wiedzy nie tylko na temat nowosci produktowych i warun-
kéw wspolpracy na 2018 rok, ale przede wszystkim podzielit
si¢ narz¢dziami skutecznej sprzedazy. — Priorytetem spotkaf
nie jest promocja naszych marek, ale potrzeba dzielenia si¢
wiedzg i podnoszenia kompetencji sprzedazowych pracowni-
kéw sklepéw i centréw ogrodniczych — méwi Marcin Barbach,
prezes zarzadu COMPO Polska. — Zobowiazuje nas do tego
wewngetrzna potrzeba, ale réwniez zajmowana na rynku po-
zycja. Czujemy si¢ wsp6lodpowiedzialni za sukcesy handlowe
naszych klientéw, dlatego udzielamy im wsparcia — dodaje.

Liczby prawde Ci powiedzg

Akademia Skutecznej Sprzedazy zagoscita w tym roku w Pozna-
niu, Wroclawiu, Kielcach, Opolu, Katowicach, Warszawie, Bia-
tymstoku, Olsztynie, Gdansku, Bydgoszczy, Rzeszowie i1 Krako-
wie. Facznie wziglo w niej udzial prawie 600 o0séb zajmujacych
si¢ na co dzien pracg z klientami sklepéw i centréw ogrodniczych.
— Zalezy nam na tym, aby dostep do wiedzy mialo jak najwicksze
grono naszych partneréw. Dlatego to wlasnie my wedrujemy do
nich, aby da¢ mozliwie najszerszemu gronu réwne szanse — pod-
kre§la Wioletta Skoneczny, sales&marketing manager Fiskars. — Po
kilku latach do§wiadczefh mamy pewno$é, ze metoda jest skutecz-
na, a statystyki rosna, co cieszy najbardzie;.

Przede wszystkim sprzedaz
Merytorycznym opiekunem projektu byt dr Marek Zielifiski,
ktéry juz po raz trzeci prezentowal najskuteczniejsze narze-

Akademia Skutecznej Sprzedazy
w Krakowie

BIZNESU

Gdanisk —jedno z dwunastu miejsc
odwiedzonych przez ASS

dzia sprzedazy, sposoby radzenia sobie z trudnymi klienta-
mi, metody atrakcyjnej prezentacji produktéw. — Lubig te
branze i z ogromng przyjemnoscia dzielg si¢ z nig wlasnymi
dos$wiadczeniami zdobytymi zar6wno jako trener sprzedazy,
jak 1 klient centréw ogrodniczych — opowiada Marek Zielini-
ski, doktor Uniwersytetu Ekonomicznego w Poznaniu,
wlasciciel firmy szkoleniowej Smart Business Solutions. —
Niezwykle satysfakcjonuje to, ze organizatorzy zdecydowali
si¢ na wspdlprace ze mna juz trzeci raz. Najbardziej jednak
cieszy zadowolenie sluchaczy, ich zaangazowanie i otwar-
to§é. Wierze, ze te szkolenia pozwolg sprzedawcom i wla-
Scicielom centréw ogrodniczych na lepsza obsluge klientéw,
spelnianie ich potrzeb oraz przyczyni si¢ do ich wigkszej sa-
tysfakcji z zakupdéw i otrzymanego doradztwa — dodaje.Or-
ganizatorzy zatroszczyli si¢ réwniez o usystematyzowanie
zdobytej wiedzy i poszerzenie jej zakresu. Wszystkim uczest-
nikom przekazali bowiem jedyng w swoim rodzaju ksigzke
»,Nie badz zielony. W ogrodzie sprzedazy”, czyli praktyczny
poradnik handlowca w branzy ogrodniczej. — Wierzymy, ze
zebrane w niej informacje z sukcesem przeprowadzg naszych
partner6w przez caly proces obslugi klienta, zwieficzony
transakcjg przy sklepowej kasie — wyznaje Joanna Surowiec,
kierownik ds. handlu i marketingu Marolex. — Publikacja ma
charakter poradnikowy. Sg w niej rowniez konkretne rozwia-
zanla szczegdlnie przydatne podczas pracy z wymagajacymi
ogrodnikami. Warto dokladnie przestudiowal kazdg strong
i przekonac si¢ o jej skutecznosci — pointuje.

Cos wiecej, niz warto$¢ dodana

Szkolenia, ktére nie s3 wylacznie forma promocji nowej
oferty, maja warto$¢ znacznie wicksza, niz standardowe do-
datki do zakupdédw. To swego rodzaju deklaracja otwartosci
na wspolprace, dzielenie si¢ skuteczno$cia, wskazywanie
zr6del sukcesu w biznesie. — Jestem dumny, ze moge aktyw-
nie bra¢ udzial w tym przedsi¢wzigciu. Kreowanie nowych,
a jednocze$nie niezwykle potrzebnych projektéw niesie
z sobg glebszy sens, ktéry od samego poczatku dostrzegliSmy
— podkresla Pawet Pawlowski, przedstawiciel ds. kluczowych
klientéw SBM Life Science. — Nie mam cienia watpliwo-
§ci, ze uczestnicy spotkan korzystajg w swojej codzienne;j
pracy z udost¢pnionych narzedzi, co powoduje, ze my, or-
ganizatorzy, wcigz widzimy w tej formie aktywnosci duzy

potencjal. ¥

Silna ekipa
z Bialegostoku
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Szkolenia, ktore nie sg wylgcznie
formg promocji nowej oferty, majq
wartosc gnaczgnie wigkszq, niz
standardowe dodatki do zakupow.
To swego rodzaju deklaracja
otwartosci na wspotprace, dzielenie
sig¢ skutecznoscig, wskazywanie
grodet sukcesu w biznesie

Podczas szkolenia prezentowane byly najskuteczniejsze narzedzia sprzedazy,
sposoby radzenia sobie z trudnymi klientami oraz metody atrakcyjnej prezentacji
produktéw

Cykl spotkari o silnym fadunku merytorycznym

to juz tradycja. Po raz szosty sprawdzony team
czterech producentow branzy ogrodniczej umozliwit
wiascicielom i sprzedawcom dostep do wiedzy

Poza edukacjg sprzedazows uczestnicy mogli zapoznac si¢ z oferta organizatorow,
a takze wzig¢ udzial w organizowanych przez nich aktywnosciach

Uczestnicy spotkania, a bylo ich prawie 600,
otrzymali certyfikaty ukonczenia Akademii oraz
ksiazki ,,Nie badz zielony. W ogrodzie sprzedazy”

Pelne skupienie na twarzach uczestnikéw to bardzo
Prawie 600 uczestnikéw, ponad 2 500 przebytych kilometréw, 12 lokalizacji dobry znak $wiadczacy o otwartosci na wiedze
w calej Polsce — oto bilans Akademii Skutecznej Sprzedazy izaangazowaniu

LIDER BIZNESU |4
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JUBILEUSZ

Polskiego Stowarzyszenia Centrow Ogrodniczych

o to bylo za spotkanie! Budujace, momentami wzruszajace, a przede wszystkim sympatyczne, jak
bez wyjatku wszyscy cztonkowie PSCO. Bylo miejsce na edukacje 1 szkolenia, byl czas na biznes
oraz uroczysty bankiet do bialego rana. Takie wydarzenie zdarza si¢ tylko raz na 20 lat.

Malownicza Jachranka, wspaniata okoliczno$é i ludzie,

zaréwno wiasciciele centréw ogrodniczych jak i produ- DZIEKUJEMY ZA ZAPROSZENIE!

cenci, ktorzy wystapili w roli wystawcow, sprawili, ze

jubileusz XX-lecia Polskiego Stowarzyszenia Centréw
Ogrodniczych na dlugo pozostanie w pamigci bran-

JAKUB PATELKA,

zy. Wydarzylo si¢ na nim wiele dobrego, padlo réwnie dyrekior Targéw GARDENIA

duzo budujacych sléw, ktére miejmy nadzieje dodadza
stowarzyszeniu jeszcze wigcej sily 1 zapatu do pracy. )
Pierwszego dnia zaproszeni goscie, w tym przede W imieniu zespotu Targéw GARDENIA bardzo dzickujemy zarzadowi Pol-

wszystkim czlonkowie PSCO, skupili si¢ na wewnetrz-  skiego Stowarzyszenia Centréw Ogrodniczych za przyznanie zacnego tytutu
nych celach statutowych oraz poszerzaniu swojej wie- | Partnera Branzowego. To dla nas nie tylko wyrdéznienie, ale rowniez gest sym-
dzy. Zadbala o to Renata Kozlowska z firmy Higher, | patii wynikajacy z wieloletniej wspétpracy. Z tego miejsca szczegblne wyrazy
ktéra w niezwykle charyzmatyczny sposéb pokazala, | uznania kieruje w stron¢ Karoliny Filipiak, ktora doskonale sprostata wyzwa-
jaka jest rola menedzera w przedsi¢biorstwie. Przed- | niom organizacyjnym. Raz jeszcze zyczymy Polskiemu Stowarzyszeniu Cen-

stawila ponadto rozwigzania systemowe oraz procesy | trow Ogrodniczych kolejnych dwudziestu lat rozwoju w naszej zielonej branzy,
i standardy, ktére bez wzgledu na wielko$¢ biznesu | wielu nowych cztonkéw oraz coraz odwazniejszych pomystéw na krzewienie
mozna z powodzeniem wdrazac. kultury zakupéw ogrodniczych w polskich placéwkach.

Swoimi spostrzezeniami na temat branzy ogrodni-

czej podzielita si¢ rowniez Violetta Ratajczak, dyrek-
tor sprzedazy na Europe centralng i wschodnig firmy
Vilmorin Garden, ktéra jednoznacznie stwierdzila, ze
handel to emocje. Wskazala na wieloaspektowos¢ wia-
czania si¢ w akcje spolecznie zaangazowane, zwrécila
uwage rowniez na centra, ktére najsprawniej radzg so-
bie z wyzwaniami obstugi nowoczesnego klienta.
Drugiego dnia imprezy spotkaé si¢ mozna bylo z 54
firmami, ktére wystapily w roli wystawcéw. Byly to:
Agrecol, Agro-Land, Agronas, Benex Banaszkiewicz,
BioArcus, Cell-Fast, Centnas, Compo, Deroma SPA,
Yukasz, Europlast Rafal Adamski, Ever Green, Fiskars,
Gardena, Gospodarstwo Specjalistyczne Panek, Go-
spodarstwo Szkétkarskie F.azuccy, Greenery, Greenyard
Horticulture Poland, Grupa INCO, Grupa Topex, Ha-
miplant BV, Hartmann, Hozelock, Junior Cebulki, KiK
Krajewscy, Kronen, Lamela, LY. przedstawiciel marki
Greenworks Tools, Marolex, MTD Wolf Garten, Mult
Decor, Nifra, Palet Serwis, Pieczenie Domowe, Planta,
Plantpol, Plastkon Polska, PNOS Ozaréw Mazowiec-
ki, POLAN Krakéw, Ramp, Rolimpex, Sumin, Szkél-
ka Bielicki, Szkétka Piekarski, Scotts, Sumin, Twenthe
Plant, Vilmorin Garden, W. Legutko, Werbena Art. Na-
siona, Westland, Cebulki.pl Janusz Zalewski, Zidioflora
oraz Zielony Krajobraz. -4
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VILMORIN GARDEN
pobudzaja do dziatania

wa dni intensywnych, nasyconych praktyka dni szkoleniowych, dwa
duze miasta, jeden jasno zdeklarowany cel: wsparcie sprzedazy na
kazdym poziomie. Handel w praktyce 1 wiedza produktowa — na to
mogli liczy¢ uczestnicy szkolen zorganizowanych w Warszawie (28-29.11.)

oraz w Poznaniu (5-6.12.) przez firm¢ Vilmorin Garden. Szkolenie poprowadzita
dyrektor sprzedazy
CEE Vilmorin Garden

Agnieszka Markiewicz ‘ — Violetta Ratajczak

Zaproszenie do udzialu w spotkaniu w obu
miastach lacznie przyjelo ponad 90 wtascicieli
1 pracownikéw centréw ogrodniczych. Spraw-
dzona formuta szkolei polaczona z integracja
przedstawicieli branzy nie zawiodla organiza-
toréw takze w tym roku. Pierwszego dnia szko-
leniowego uczestnicy zglebiali wiedz¢ na temat
nowoczesnych narzedzi wspierajacych sprzedaz,
czyli media spolecznoSciowe. Wspélnie, dzielac
si¢ obserwacjami z prowadzenia wlasnego bizne-
su, zbudowali piramidy komunikacji dla swoich
marek w Internecie, stworzyli profile klientéw
obecnych i przysztych, a takze analiz¢ ich potrzeb
1 oczekiwan. Uczestnicy szkolenia przekonali si¢
réwniez, dlaczego Facebook, Instagram czy Lin-
kedIn sg tak samo dobrym miejscem dla rozwoju
biznesu, jak centrum ogrodnicze. W szczeg6l-
nos$ci podkreslono takze ogromne korzysci, jakie
przynie§¢ moze firmie spoleczna odpowiedzial-
no$¢ biznesu i zaangazowanie w dzialalnosé
charytatywng (wzorem wieloletniej wspélpra-
cy Vilmorin Garden z Fundacjg Ewy Blaszczyk
»~Akogo?” 1 Klinikg Budzik). Kontynuacja tematu
podczas wieczornej integracji byla dobra okazja
do wymiany doS§wiadczen w luznej, towarzyskiej
atmosferze.

Drugiego dnia szkolenia firma Vilmorin Garden
szczegblny nacisk polozyla na przypomnienie
najwazniejszych etapéw w skutecznej i profesjo-
nalnej obsludze klienta, ktéra jest czasem pierw-
szym, a czasem ostatnim krokiem do finalizacji
transakcji. Nie zabraklo takze prezentacji nowo-
Sci w ofercie Vilmorin Garden na nadchodzacy
sezon. Do nowych grup produktowych marki na-
lezy m.in. linia wyselekcjonowanych mieszanek
kwiatéw ,, Taniec Kwiatéw”, oraz przypomnienie
nowosci sezonu 2017 serii nasion ,,Latwy wysiew”
z nowoczesnym blistrem w formie lejka czy kom-
pozycji warzyw 1 zi6l na taSmie, dobranych tak,
by szybko i tatwo stworzyé domowe warzywniki.
Ziarno cyfrowej wiedzy sprzedazowej w ciagu kil-
ku dni zostalo solidnie zasiane — z niecierpliwo-
§cig czekamy na plon. -2¥

LIDER BIZNESU




TOP EVENT B

PROJEKT centrum ogrodnicze

nnowacyjny cykl warsztatow z dojazdem do klienta to zdaniem Roberta Radkiewicza, pomystodawcy
1 organizatora przedsi¢wziccia, niecodzienna okazja do prze¢wiczenia zdobytej wiedzy 1 doswiadcze-

nia na zywym organizmie wlasnego sklepu czy centrum ogrodniczego. O co w tym wszystkim chodzi

1 czym Projekt Centrum Ogrodnicze r6zni si¢ od innych?

Projekty szkoleniowe w branzy ogrodniczej nie
nalezg do rzadkoSci. Szczegdlnie zima, kiedy ruch
w centrach jest mniejszy, producenci zaskakujg
propozycjami stuzgcymi podnoszeniu kompetencji
sprzedazowych, promujacych wiedz¢ o produktach
czy uczgcymi o pracy z ich eksponowaniem. Tym-
czasem Projekt Centrum Ogrodnicze nie tylko taczy
te trzy funkeje, ale docierajg z programem bezpo-
§rednio do zainteresowanych. Konwencja mobil-
nych warsztatéw u klienta jest z pewno$cig czyms$
nowym i potencjalnie potrzebnym. Dlaczego? Bo
optymalizuje czas, ale przede wszystkim umozliwia
prace w naturalnym $rodowisku sprzedawcéw, czyli
w ich miejscu pracy — centrum ogrodniczym. -2#

ROBERT RADKIEWICZ,
pomystodawca, organizator, szkole-
niowiec

Projekt szkoleniowy, do ktérego goraco zach¢cam,
jest wynikiem mojego wieloletniego do§wiadczenia
w zakresie organizacji, zarzadzania, promocji oraz
rozwoju sklepéw 1 centréw ogrodniczych w Pol-
sce. W nowej, sprawdzonej przeze mnie wcze$niej
formule warsztatowej, chce pokazaé wiascicielom
oraz ich pracownikom, jak w praktyce wykorzystaé
wiedz¢ na temat ulozenia produktéw na poblce,
organizacji goracych miejsc sprzedazy czy wyzna-
czenia Sciezek zakupowych. Koncentrujemy si¢ na
konkretnej placéwee, wyraznie wskazanych pro-
blemach. To zdecydowanie najbardziej bezposred-
nia forma wspoélpracy w branzy ogrodniczej, dzigki
czemu efekty sa natychmiast widoczne.

GORACO POLECAM!

B

I | ANNA JUSIS,
Centrum Ogrodnicze JUSIS
. w Ostrodzie

Nasza wspolpraca z Robertem Radkiewiczem trwa
juz dwa lata i zyczymy sobie, aby nadal byta kon-
tynuowana. Jego zaangazowanie i dyspozycyjnos§¢
powoduja, ze traktujemy go jako czlonka naszej
ogrodniczej rodziny. Wspélnie zbudowalismy na-
sze centrum ogrodnicze, wspolnie je zatowarowa-
liSmy, a teraz z pomoca Roberta dbamy o najwyz-
sz jako$¢ obstugi klienta, ekspozycje i promocje.
Z pewnoscig ugo$cimy Projekt Centrum Ogrodni-
cze u siebie. Praktyki nigdy dos¢!

COS ZUPEENIE INNEGO!

PROGRAM SZKOLENIA

REKLAMA TOWAROWA W CENTRUM OGRODNICZYM

Rola 1 mozliwosci reklamy towarowej

Przyktadowe strategie merchandisingowe oraz ich wyniki sprzedazowe
Najwazniejsze zasady reklamy towarowej w hali

,Walka z konkurencja” na pélce

Negocjacje merchandisingowe

ROZPLANOWANIE DROG PORUSZANIA SIE KONSUMENTOW
(LOOPING)

*  Sciezki klienta — podstawowe zasady wyznaczania

*  Mozliwosci wplywu na drogi konsumentéw

*  Optymalne miejsca ekspozycji (gorace, cieple, zimne)

*  Cwiczenia praktyczne - przyktadowe planogramy punktéw handlowych
ROZMIESZCZENIE GRUP TOWAROWYCH NA POWIERZCHNI
SPRZEDAZOWE] (PLACING)

¢ Blok produktéow

¢ Linia asortymentowa

*  Strefa tematyczno-markowa

¢ Strefa promocyjna

TYPY KONSUMENTOW

®  Zasady konstruowania ekspozycji do okre$lonej grupy konsumentéw

° Przykladowe ustawienia produktow Firmy z ukierunkowaniem do réznych
typéw konsumentéw - éwiczenie w podgrupach

*  Omboéwienie wykonanych ekspozycji

EKSPOZYCJA TOWAROW NA POLCE

Zasady ustawiania towaru

Wykorzystanie waloréw wizualnych produktéw

Wiasciwe oznaczenia produktow

Multifacing — wplyw na obrét wybranych produktéow

Materialy reklamowe — efektywne wykorzystanie

Analiza ustawienia produktéw danej firmy w oparciu o zdj¢cia

przyktadowych ekspozycji

ZA]F;CIA PRAKTYCZNE W PODGRUPACH
Cwiczenia w budowaniu efektywnych ekspozycji w wybranych punktach
handlowych

*  Analiza efektywnosci ekspozycji

¢ Korekta ekspozycji

DOWIEDZ SIE WIECE]!

Robert Radkiewicz, gléwny koordynator projektu

e-mail: radkiewiczrobert@gmail.com, tel. +48 514 010 501
www.projekt-centrumogrodnicze.pl

LIDER BIZNESU
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PONOWNIE OTWARTE!

KONGRES LIDEROW BRANZY
OGRODNICZEJ 2.0

Druga edycja Kongresu Lideréw Branzy Ogrodniczej szerokim gestem zaprasza do
Krélestwa Sprzedazy. Wszystkich zgdnych wiedzy sprzedazowej wita¢ bedqg praktycy
z zakresu skutecznej obstugi klienta, zwiekszania wartosci koszyka zakupowego, efe-
ktywnej rotacji produktéw. Wszystko po to, aby bilans sprzedazy pozostawit jaok na-
jwiekszy plus w kasie, nie tylko sklepowej. Sukces pierwszej edyciji nie pozostawit cie-

nia watpliwosci co do realnej potrzeby organizacji kolejnego wydarzenia. Tym razem
wsrod tematéw nie pojawiq sie kwestie marketingowe czy promocyjne. PrzeC|wn|e
- wydarzenie zdominuje petna koncentracja na zyskownym biznesie. ‘

Program bogaty w tresci

Najblizsza edycja Kongresu Liderdw Branzy Ogrod-
niczej odbedzie podczas drugiego dnia targdw
GARDENIA. Potrwa od godziny 14:00 do 18:00,
co jak podkreslajg organizatorzy jest optymal-
nym rozwigzaniem. — Dzieki takiemu uktadowi
godzinowemu uczestnicy Kongresu, a zarozem
zZwiedzajgcy Targdw Gardenia mogg w réznym
stopniu skoncentrowac sie na obu wydarzeniach
— moéwi Jakub Patelka, dyrektor Targéw Gardenia.
- Ta optymalizacja zostata pozytywnie przyjeta
przez uczestnikdw w ubiegtym roku, dlatego for-
muty nie bedziemy zmienia¢ — dodaje.

Wsrod prelegentdw pojawig sie m.in. Grzegorz
Furtak z firmy PricinglLadb-specjalizujgcej sie w tem-
atach zwigzanych z marzowosciq, progami ce-
nowymi, ustalaniem relacji ceny do. jakosci pro-
duktu. W zachwyt wprawi Marek Borowinski znany
jako Shop Doctor, dla ktérego merchandising w
potgczeniu z neuromarketingiemn nie ma tajem-
nic. Ciekawie zapowiada sie Pawet Bronikowski i
jego Social Selling, a wiec sprzedaz w wymiarze
medidw spotecznoSniowych. Swojg wiedzg w
zakresie organizacji przestrzeni sprzedazy podzie-
li sie Robert Radkiewicz, ktdry nie jedno centrum
ogrodnicze zdotat juz wybudowac.

LIDER BIZNESU

To wspdlny cel przyswiecajgcy branzy determin ,
tak precyzyjnie skonstruowany program:. Skupienie

na wynikach sprzedazowych i satysfakcja.z prze-
prowadzonych transakcji!

Chcesz by¢ na biezgco z informacjami

o Kongresie?

e Polub nasz profil ‘
www.facebook.com/ leerBronzyOgrodnlczeJ

e Zajrzyj na strone www.kongresliderow.pl

Organizator:

MIEDZYNARODOWE TARGI OGRODNICTWAL ARCHiTEKTURY

}
i

OGRODNICZY MAG

Patron medialny:

Partner Branzowy:
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Il Kongres Lideréw Branzy

dczas Miedzynarodowych To
hitektury Krajobrazu GARDE
jo 2018 r., paw. 11 ,Iglica

Bilet zawiera:
Bilet wstepu na dni dla
profesjonalistow podczas
targdw GARDENIA
Udziat w kongresie
Materiaty dla uczestnikdw

Rafat Btachowski, Przerwe kawowq

Monika Sledziorska, Marta Cata-Sturzbecher, MOMA
Marketing.

Grzegorz Furtak, PricinglLab,

Pawet Bronikowski,

Marek Borowinski, Shop Doctor,

Bilet zawiera:

Bilet wstepu na dni dla
Robert Radkiewicz, Projekt Centrum Ogrodnicze, profesjonalistbw podczas
targdw GARDENIA
Udziat w kongresie
*Stan na 15.12.2017 r. Materiaty dla uczestnikow
Przerwe kawowq
Udziat w wieczornym
bankiecie branzowym w
tfowarzystwie osobistosci
biznesu branzy ogrodniczej

Bilety dostepne na

e
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dla pragmatyRow

przedaz ro§lin w centrum ogrodniczym to priorytet. Nie wszyscy jednak wierzg w ide¢ wprowa-
dzenia do asortymentu doniczek z kwiatami domowymi, uwazajac, ze jest to domena kwiaciarni.

Tymczasem okazuje si¢, ze poza sezonem klienci lubig i cheg otaczaé si¢ nie tylko picknymi, ale
1 praktycznymi ro§linami, ktére cz¢sto majg zaskakujace wreez funkeje

Pawet Szymaniuk ‘ Bloemenbureau Holland ‘

Zainteresowanie ro$linami i ich dobroczynnym wplywem na

nas 1 $rodowisko, w jakim zyjemy, to w zasadzie nic nowego.
Ziololecznictwo jest chyba najbardziej oczywistym przykladem.
Ostatnio znowu zaobserwowaé mozna wicksze zainteresowanie
pragmatycznym zastosowaniem rolin, co przez jednych jest do-
ceniane, a przez innych traktowane jako chwyt marketingowy.
W Polsce zdecydowanie najglosniej zacz¢to rozmawiaé o tej kwe-
stii w kontekscie smogu.

Filtrujg czy nie?

Kazda ro$lina mniej lub bardziej wplywa dla srodowisko i oto-
czenie. Nie oznacza to jednak, ze wszystkie maja faktyczng sile
oczyszczajacg powietrze. Przykladem moga by¢ takie rosliny jak
Aloe Vera, Anthurium, Bromelia czy Sanseveria, ktére w zniko-
mym stopniu filtrujg powietrze, a przypisuje si¢ im wigkszg sku-
tecznos¢ niz w rzeczywistosci.

Pierwsze badania nad ro$linami jako ,urzadzeniami” do
oczyszczania powietrza wykonano w NASA w 1989 r. Wiele

LIDER BIZNESU

innych instytutéw i naukowcéw, takich jak profesor Wolverton,
Plant&Environment Practical Research (PPPO) przeprowadzi-
to dalsze badania i do dzisiaj s3 one kontynuowane. Sprawdzo-
no wiele ro§lin pod wzgledem skutecznej filtracji i wyloniono
te, ktére cechuja najwicksze wlasciwosci.

RAPORT PLANT&ENVIRONMENT PRACTICAL
RESEARCH REKOMENDUJE NASTEPUJACE GATUNKI:
Nephrolepis (paproc)

Chryzantema

Gerbera

Palma (Areca)

Dracaena (Marginata i Bicolor)

Ficus

Hedera

Spathiphyllum

Raphis (Palma)

Schefflera

Adiantum



Kazda roslina mniej
lub bardziej wplywa dla
srodowisko i jej otoczenie.
Nie oznacza to jednak, ze
wszystkie maja faktyczng
sil¢ oczyszczajacy
powietrze. Fot. Ficus,
Bloemenbureau Holland

Jak dziata efekt oczyszczania powietrza u roslin?

Efekt oczyszczajacy roslin 1 dobra wentylacja zapewniajg zdrow-
sze Srodowisko domowe i lepsza jako§¢ klimatu wewnatrz bu-
dynku. Wazne jest, aby jako§¢ powietrza wewnatrz pomieszczen,
np. w pokoju dziennym, biurze czy sali konferencyjnej sprzyjata
naszemu zdrowiu i samopoczuciu. Utrudniajg to z kolei meble,
odziez, wykltadzina podlogowa i §cienna, farba, drukarki - wszyst-
ko to, co zawiera chemikalia.

Badania przeprowadzone przez NASA i inne oSrodki badawcze
precyzyjnie wykazaly, ze niektére roSliny domowe wchlaniajg
z powietrza substancje szkodliwe. Przykladem moze byé Adian-
tum, czyli ro§lina o najwickszej zdolnosci absorbowania benzenu,
formaldehydéw, trichloroetylenu.

ROSLINY OCZYSZCZAJACE DOSKONALE NADAJA SIE
DO BIUR CZY ZAKEADOW PRACY. OTO ICH GEOWNE
ZALETY:

- neutralizujg szkodliwe gazy, pochlaniajac je i usuwajg nieprzy-
jemne zapachy;

- poprawiaja wilgotno$¢ powietrza poprzez parowanie z po-
wierzchni lisci;

- oczyszczaja powietrze poprzez absorpcje¢ dwutlenku wegla
i przerobieniu go w tlen w trakcie procesu asymilacji.

Zaletg ro§lin pelniacych funkeje filtrujaca jest ich cena. W porow-
naniu z klasycznymi filtrami powietrza sg wrecz bezkonkuren-
cyjne. Poza walorami estetycznymi odznacza je réwniez mobil-
nos$é. Nie powodujg probleméw akustycznych, ani nie wchodza
w reakcje z funkcjonujacymi juz systemami. Moga byé wykorzy-
stane jako atrakcyjne 1 wspanialte przegrody w otwartych biurach.
Zmniejszaja ponadto efekty oSlepiajace 1 zmeczenie oczu, ponie-
waz odzwierciedlajg widmo z6lto-zielone, ktére ludzkie oko od-
biera jako przyjemne i relaksujace. Slowem - samo dobro.

Wszystkie te informacje powinny by¢ wykorzystywane w celach
promocji ro§lin w miejscu sprzedazy. Etykiety juz nie tylko zawie-
raja wskazoéwki dotyczace pielegnacji roslin, ale réwniez ich do-

broczynnych wlasciwosci. Takie komunikaty warto przekazywac
regularnie klientom instytucjonalnym, ktérzy dzialania prozdro-
wotne na rzecz pracownikoéw majg wpisane w strategic HR.

Zielona terapia
Od wielu pokolen stosuje si¢ roSliny w medycynie naturalnej,
wykorzystujac ich lecznicze dzialanie. Ziota uprawiane w domo-
wych warunkach i stosowane prosto z donicy, to idealny Srodek na
pierwsze objawy choroby. Ponadto przyspieszaja przemiang ma-
terii, uzupelniajg witaminy i mineraly, odkazaja rany, odswiezaja
jame ustna, fagodza bol oraz kojg dolegliwosci zotadkowe.

Do duzej grupy roslin o dziataniu leczniczym naleza m.in.:
Aloes, bardzo popularna roslina doniczkowa, ktérej sok tagodzi
oparzenia, wspomaga leczenie zajadéw oraz problemy skérne.
Szczypiorek, ktéry uprawiany i sprzedawany jest w malych do-
niczkach jest ceniony ze wzgledu na zawarto$¢ witaminy z grupy
B, witaming C. oraz dziala wspomagajaco na apetyt.

Natka pietruszki, ktéra moze by¢ dodawana prawie do kazdej po-
trawy jest dobrym zZrédlem witaminy C, witaminy A oraz zapobie-
ga infekcjom ukladu moczowego. Maskuje réwniez nieprzyjemny
zapach czosnku czy cebuli.

Migta pieprzowa zawiera olejek eteryczny, ktéry tagodzi przezie-
bienia oraz béle brzucha czy watroby.

Bazylia dziala oraz pomaga w leczeniu stanéw zapalnych uktadu
moczowego. Zawiera ona rowniez witaminy A, B oraz C.

Melisa dziata uspakajajaco na nasz organizm praz przeciwdziala
roznym dolegliwo$ciom bdlowym.

Szalwia ziolo cenione przede wszystkim przy leczeniu gardta czy
problemach trawiennych i wielu innych dolegliwosciach.
Komponujac asortyment roslin dla pragmatykéw, warto zaak-
centowaé ich lecznicze wla$ciwosci. Roslinna apteczka moze
okazal si¢ interesujaca propozycja dla ludzi zyjacych w har-
monii z naturg.

Adiantum, czyli roslina o najwickszej L
zdolnosci absorbowania benzenu,
formaldehydéw, trichloroetylenu Fot.
Adiantum, Bloemenbureau Holland
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Zalet roslin petnigcych?
funkgje filtrujaca jest
ich cena. W poréwnanig
z klasycznymi filtrami

.:qcsngwmle

ktorych

{jale

powietrza sa wrecz
bezkonkurencyjne.
Fot. Gerbera,

Bloemenbureau

Holland

do biur czy zaktadéw pracy. Nc tralizujs
szkodliwe gazy, usuwaja meplzy]emn €.

| zapachy, poprawiaja wilgotnos¢ powi'euza
poprzez parowanie z powierzchni Lis “
Fot. Palma, Bloemenbureau Ho ‘ I

Aromaterapia z doniczki

Rosliny w domu uprawiane sg réwniez ze wzgledu na ich pickny zapach,
ktéry niestety nie wigze si¢ zawsze z réwnie urzekajacym 1 dostojnym
wygladem. Wsréd tych najbardziej aromatycznych znajduja si¢ m.in.:
Ja$min lekarski - cz¢sto mylony z jaSminowcem, ktéry jest krze-
wem zimujacym w gruncie i nic nie ma wspélnego z jaSminem
pochodzacym z cieplych regionéw.

Gardenia jaSminiowata - kwiaty jej pachna bardzo intensywnie
i czasami moze by¢ dla niektérych oséb zbyt intensywny.
Stefanotis bukietowy - pnacze pochodzace z Madagaskaru, kto-
rego kwiaty wydzielajg przyjemny zapach podobny do konwalii.
Hoja - posiada kwiaty zebrane w male ,bukieciki” kuszace stod-
kim, intensywnym aromatem.

=%
g‘ "1 Badania przeprowadzone przez
-  NASAi inne osrodki badawcze
- precyzyjnie wykazaly, Ze niektore
rosliny domowe wchlaniaja
"z powietrza substancje szkodliwe.
Fot. Papro¢, Bloemenbureau Hollar
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Eucharis - roSlina réwniez znana jako lilia amazonska. Jest to ro-
§lina cebulowa o kwiatach przypominajacych narcyza i mogaca
zakwitngé kilka razy w ciagu roku.

Z ogrodu na talerz!

Promujac rosliny poprzez ich funkcjonalnos§é czy zastosowanie,
nie nalezy pomijal tego, co najprzyjemniejsze - ich smaku. Pod
szyldem ,,Z ogrodu na talerz” powinny pojawié si¢ wszystkie te
propozycje, ktére moga wyladowaé w salatce, jako dodatek do
gléwnego dania bagdz deseru. Poza ziotami beda to:

Aksamitka - o cytrusowo gorzkim smaku

Bratek - kwiaty lykowate, o tagodnym smaku winno-trawiastym
Chryzantema wielkokwiatowa w calosci - jej kwiaty maja gorz-
kawy smak

Dzwonek - nie ma wyraznego smaku, za to ma pi¢kny kolor
Floks wierzchowaty (plomyk) - kwiaty stodkie

Funkia - jej kwiaty smakuja jak salata

Gozdzik - smak delikatny, stodko-korzenny

Nagietek - posiada kwiaty o lekko pikantnym, niezbyt wyrazistym
smaku

Nasturcja - jej smak jest bardzo charakterystyczny przypomina-
jacy rzezuche

Uwaga na szkodliwe dziatanie

Rosliny moga bywal réwniez podstepne, o czym nalezy informo-
wac klientéw z malymi dzie¢mi badZ zwierz¢tami biegajacymi po
ogrodzie. Uwazal nalezy przede wszystkim na ciemiernik (Helle-
borus), ciemi¢zyca (Teatrum), konwalia (Convallaria), lulecznica
(Scopolia), lulek (Hyoscyamus), pokrzyk wilcza jagoda (Atropa
belladonna), szalej (Cicuta), szczw6l (Conium), tojad (Aconi-
tum), wawrzynek wilczelyko (Daphne mezereum), zimowit, kro-
kus jesienny (Colchicum).

Edukacja, tamanie schematow, niestandardowe propozycje
Rosliny majg jeszcze wiele zalet, o ktérych potencjalny klient na-
wet nie zdaje sobie sprawy. Wszystkie nietypowe walory, zaréwno
domowych, jak i ogrodowych gatunkéw, powinny by¢ wykorzy-
stywane jako argument sprzedazowy i odpowiednio komuniko-
wane. Etykiety i plakaty to jednak jeszcze za mato. Nie béjmy si¢
stworzy¢ akeji w stylu ,Rosliny dla pragmatykéw”. Bo jesli kto§
nie zachwyca si¢ picknem kwiatéw, to moze do kupna zachecg
funkcjonalnosci? -2
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www.allplants.pl allp'ants

in one place

allplants
INn one place

Szukacie sprawdzonego, rzetelnego i doswiadczonego dostawcy
roslin ozdobnych? Potrzebujecie Partnera godnego zaufaniaq,
bedgcego na biezgco ze swiatowymi trendami w swiecie roslin

i architektury krajobrazu? Rosliny dowolnego rozmiaru, lisciaste

i iglaste, z gruntu i w pojemniku, drzewa alejowe, solitery, formy
bonsai, byliny i trawy w jednym miejscu.




mmmmm  SHOW CASE
KAPELUSZ =~ -
Ochrona glowy przed stoficem, niezbedna w lecie oraz podczas cieplych

dni wiosny. Wykonany z wiékna celulozowego , z delikatnym sznurkiem
wokot ronda. Wymiary: wysoko$¢ 12 cm , szerokosé ronda 40 cm

’M and Lové gutko

arka to zdecydowanie wigcej niz logo, gwarancja jakoSci czy korzySci wynikajaeych z jej posiz
Marka, szczegoblnie w branzy hobbystycznej, buduje wokot siebie spolecznosé, iden
rzy si¢ z nig utozsamiaja, laczy pasje 1 wspdlng wizj¢ ich realizacji, komunikujae ty
znawanych warto$ciach. Co o nowej serii produktow mozna wyczytac z dobrze juz znanej mark

: J.
N ;

Artykut powstal we wspdtpracy z firma w. Legutko

Ogrodnictwo jest pasja wyjatkowych ludzi. Wrazliwych na pickno,
czulych na uroki natury, ale takze pracowitych, ceniacych komfort *
1 Swiadomych swojego miejsca w ekosystemie. Suma tych wszystkich
wartoscl jest pierwsza na polskim rynku seria ubran i1 dodatkéw in-
spirowanych ogrodem 1 jego wspanialymi wlasciwo$ciami. Polska pro-
dukgcja, naturalne surowce, przyjemny design. Doskonala opcja na pre-
zent, §wietne rozwigzanie dla estetek, ktére chcg rowniez w ogrodzie

wyglada¢ stylowo.

arl
Wybieg wsrod grzadek i rabatek e Y L ll
Moda wkroczyla do ogrodéw 1 mruga zalotnie poki co do Pafi przy- —
jemna dla oka konwencja, dowcipnym przekazem, praktycznymi h\ND

rozwigzaniami. Kolekcje tworza T-shirty, fartuchy, kapelusze, rekawi-

ce ogrodnicze, bizuteria oraz pudetko na nasiona. Do ich produkeji E:
uzyto naturalnych surowcéw, m.in. Inu, bawelny organicznej, srebra
czy drewna. Organiczny charakter tych produktéw podkreslaja zasto- [ — o
sowane barwy: ztamana biel, zielen khaki, braz. Mocne oraz trwale P_: T A B L E
materialy, z ktérych sa one wykonane, pozwalaja wykorzysta¢ odziez

oraz akcesoria nie tylko jako gadzet. Sprawdzajg si¢ réwniez w czasie
ci¢zszych prac ogrodniczych.

Prezent idealny
Bywaja w branzy ogrodniczej takie produkty, ktére najchetniej kupo-
wane sg z intencja sprezentowania bliskim. Do tej pory byly to jednak
na wskro$ pragmatyczne artykuly. Propozycja od W. Legutko to co$
pelnie innego. Zabawne t-shirty, bransoletki ze srebrnymi zawieszk
mi w ksztalcie liScia badZ kwiatka czy fartuchy z przepastnymi kies
niami to idealny pomysl na upominek dla ogrodniczki. Sa one ponad
pakowane w pozostajace w naturalnej stylistyce kartoniki czy torebl
co dodatkowo podkresla ich charakter. Sklepy z kolei moga cala kole
¢j¢ wyeksponowaé na zgrabnych ekspozytorach utrzymanych w o
powiedniej stylistyce. Wszystko prezentuje si¢ spdjnie i harmonijn
Dokladnie tak, jak powinno. 2 :
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FARTUCHY

Odziez ogrodnicza musi by¢ przede wszystkim wygodna
i trwala. Lniane fartuchy ogrodnicze to doskonate
rozwigzanie przy pracach ogrodniczych - chronig ubiér,
zapewniajac przy tym odpowiednig cyrkulacje powietrza,
co jest szczegdlnie wazne podczas upatow lub cieptych
dni. Fartuchy dostepne w trzech réznych wzorach. Skiad:
100% len. Produkowane w Polsce.

. \_..:—‘1 LV
e
-,_;

REKAWICE OGRODNICZE
Stylowe rekawice przeznaczone do 1zejszych

prac ogrodniczych. Zabezpieczaja dlonie przed
zabrudzeniem, zapewniajac réwnoczes$nie komfort
pracy. Doskonale sprawdza si¢ przy przesadzaniu
roslin, pieleniu chwastoéw lub w trakcie zbiorow.
Produkt dostepny w rozmiarach: 7, 8, 9.

~ SHOW CASE

PUDELKO NA NASIONA

Przechowanie nasion w pudetku ufatwia utrzymanie porzadku w kaciku

z narzedziami i akcesoriami ogrodniczymi. Moze stanowiC przydatny gadzet do
uzytku wlasnego lub prezent dla pasjonata ogrodnictwa. Produkt wykonany
z drewna naturalnego.

BIZUTERIA
Stylowe uzupetnienie
kazdego stroju. Zawieszka
wykonana jest ze srebra
925, a bransoletka ze
sznurka woskowanego,
. dostepnego w kolorach:
czarnym, brazowym oraz
ciemnej zieleni.

T-SHIRTY
Koszulki z motywami ogrodniczymi.
Kazdy wzor nadruku doste¢pny jest

w barwach ztamanej bieli oraz zieleni
khaki, a takze w trzech rozmiarach: S,
M, L. Zostaly one wykonane z wysokiej
jakosci bawelny organicznej. Ten
material uzyskuje si¢ z upraw bawelny
prowadzonych metodami naturalnymi,
bez uzycia Srodkow chemicznych. Jest on
wytrzymaly, a przy tym bezpieczny dla
skory sklonnej do podraznien.

"KEEP™

et

g b

KEEP
CALM
EAT

VEGE T ABLES
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obilnos¢ w wykonywaniu zadan, r(jwnowaga pomiedzy zyciem zawodowym 1 prywatnym,

obecnos¢ na rynku przedstawicieli az czterech pokolen, coraz tatwiej dost¢pne technologie to

tylko skromny wycinek czynnikéw determinujacych wspoélczesny rynek pracy. Nie ma mozli-
wosci, by sposob pracy nie przekladal si¢ na oczekiwania wzgledem miejsca jej wykonywania. Jaka jest
zatem przyszlo§é nowoczesnych biurowcow? I czy jest w nich miejsce na zielen?

e

*tekst napisany na podstawie raportu , Living Buildings. Przyszto$¢ biurowcéw do 2015 r.”, 2 infuture
przygotowanego przez Infuture Hatalska Foresight Institute 1 SKANSKA, za zgoda auto- . p:rtg.f:f;t SKANSKA
row. Zrddlo: hitp:/finfuture.institute/raporty/ [dostep dnia: 12.12.2017] ' 7 inshitute - ==




W listopadzie 2017 r. Infuture Hatalska Foresight Institute przy
wspolpracy ze SKANSKA opublikowali raport ,,Living Buildings.
Przyszto$¢ biurowcéw do 2050 r.”; w ktérym gruntownej analizie
poddane zostaly najwazniejsze czynniki: spoleczne, technolo-
giczne, ekonomiczne, Srodowiskowe 1 polityczne, determinujace
to, w jakich przestrzeniach biurowych przyjdzie nam pracowad.

W konsekwencji przeprowadzonych badan stworzono 5 scenariu-

szy, w ktérych budynki jawia si¢ jako:

1. Inkluzywne (For the People and by the People) — tj. nasta-
wione na uzyteczno§¢ wobec spolecznosci, przy uwzglednie-
niu takich kryteriéw jak wiek, pteé, do§wiadczenie i potrzeby
ludzi.

2. Symbiotyczne z naturg (In Symbiosis with Nature) — tj. wy-
korzystujace w sposéb maksymalny zielong infrastrukture
(tarasy, dachy, fasady i Sciany poro$nicte roslinnoscia).

3. Samowystarczalne (Independent & Self-Suficient) — tj. funk-
cjonujace jako autonomiczna jednostka, samorealizujgca
wszystkie warunki, by méc prosperowal: od dostarczania
energii po zaspokojenie potrzeb najemcéow.

4. Adaptujace (Adaptability & Flexibility) — tj. modulowe, do-
stosowujace si¢ tak w formie, jak i w funkeji, do potrzeb uzyt-
kownikow.

5. Niewidzialne (Invisible Architecture) — tj. niewidoczne, wto-
pione w miejska tkanke i niezaklécajace jej harmonii, przy
jednoczesnym poszanowaniu krajobrazu miejskiego.

Zdaniem autoréw raportu najblizszy realizacji jest scenariusz

inkluzywny: dla ludzi i przez ludzi, z uwagi na fakt, iz wpisu-

je si¢ on w silne obecnie trendy réznorodnosci i uzytecznosci dla

Obserwuygc te smiate wizje, mogna
postawic hipotezg, 13 efekty synergii
sektorow budowlanego 1 ogrodniczego bedg
w przyszlosci jeszcze bardzie] pozgdane niz
obecnie. Zieler jest bowiem nieodlgcznym
elementem w kazdym z zaprezentowanych
Scenariusgy.

wszystkich. Najbardziej oddalona w czasie pozostaje wizja bu-
dynkéw Invisible Architecture z powodu niedostatecznie rozwi-
ni¢tych obecnie mozliwosci technologicznych. Scenariusze opisa-
ne w raporcie zaprezentowano w perspektywach kréotko- (1-5 lat),
S§rednio- (5-20 lat) i dlugoterminowej (2050 lat). Opracowano
je dzigki kilku metodom badawczym, m.in.: badaniom jakoscio-
wym, skanowaniu §rodowiskowemu czy signal based forecasting.
Ponadto, scenariusze wsparte zostaly dzialaniami z zakresu desi-
gnu spekulatywnego, ktory sprzyjal diagnozom, zwlaszcza przy
prognozie trendéw dlugoterminowych.

Wizje przysztosci: rados¢ czy strach?

Inteligentny biurowiec taczy w sobie elementy komfortowych,
designerskich przestrzeni, pozwalajacych na szybkie przearanzo-
wanie wedle biezacych potrzeb zespolu. To takze miejsce sprzyja-
jace budowaniu relacji i coworkingowi. Co wazne — pelne zieleni
dajacej chwil¢ wytchnienia i pozwalajacej réwnowazyé momenty
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intensywnego wysitku w ciagu dnia. Obserwujac te $miale wizje,
mozna postawil hipoteze, iz efekty synergii sektoréw budowlane-
go 1 ogrodniczego beda w przyszlosci jeszcze bardziej pozadane
niz obecnie. Zielen jest bowiem nieodlacznym elementem w kaz-
dym z zaprezentowanych scenariuszy. Jaka pelni rolg?

Scenariusz 1: Inkluzywnos$¢é

Biurowce z tego scenariusza cechuje przede wszystkim otwar-
to$¢ na potrzeby rozmaitych grup spolecznych oraz uzytecznosé.
W Swiecie, w ktérym znaczenia nabierajg przedsigbiorstwa zielo-
ne (skupione na zréwnowazonym rozwoju, przyjazne Srodowi-
sku), biurowce stang si¢ areng spotkan, takze tych po godzinach
pracy. Stad przestrzei bedzie wypetniona ro§linnoscig ogrodowa,
tawkami, fontannami czy innymi obiektami sprzyjajacymi aktyw-
nosci sportowej. Poszczegdlne pokoje biurowe nie beda wydzie-
lone $cianami, rozdzieli je jedynie roslinnos¢, tworzac mniejsze
obszary. Nie zabraknie tez dziennego $wiatla oraz umieszczonych
na elewacjach ogniw fotowoltaicznych, bedacych gléwnym Zro-
dlem energii.

Scenariusz 2: Harmonia z natura

Wspdlczesna idea smart city coraz czeSciej tozsama jest z okre-
§leniami green eco czy sustainable city (zielone, zréwnowazone
miasto). W tym scenariuszu zalozono, ze przyszlo§¢ maluje si¢
w zielonym kolorze: wszystkie budynki i miasta obowigzkowo
beda musialy wdrazal rozwigzania tzw. zielonej infrastruktury?
Co to oznacza? Rosngcag Swiadomo$¢ ludzi, ze zielei w obszarze
zabudowanym, ekologiczne postawy czy polityka Srodowiskowa
s3 1 beda niezbedne dla ich dobrego zdrowia oraz samopoczucia.
Zielone budownictwo jest synonimem nie tylko ograniczef emisji
Co2 i zuzycia zasobéw odnawialnych. To takze maksymalizacja
korzysci dla ludzi przy jednoczesnej minimalizacji wplywu czlo-
wieka na Srodowisko 1 planete. Zielone tarasy, ogrody, dachy z ro-
§linnoscia, wewnetrzne $ciany zieleni przewarto$ciujg znaczenie
ro§linnosci w budownictwie. Zielef nie bedzie juz tylko przyjem-
ng dekoracja. Pomoze wytlumié hatas w pomieszczeniach, zredu-
kuje zanieczyszczenia powietrza i wody oraz wplynie uspokajaja-
co na psychike pracownikéw.

Scenariusz 3: Autonomia

Koncepeja niezaleznych, samowystarczalnych miast, dzielnic,
wiosek to scenariusz bedacy efektem narastajacych zagrozen ter-
rorystycznych i klimatycznych. Inspiracja do jego powstania sg ro-
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§liny — bo to one najdtuzej dostosowywaly si¢ do niesprzyjajacych
warunkéw na Ziemi. W tej perspektywie budynki zarzadzane
beda przez inteligentny system nadzorujacy, ktéry samodzielnie
1 ekologicznie zadba o sprawnos¢ energetyczng budynku czy wla-
Sciwe zuzycie wody. Autonomiczny obiekt filtrowat bedzie powie-
trze w zewnetrznym plaszczu elewacji, zrecyklinguje odpady czy
zapewni bezpieczefistwo poprzez odporny na wszelkie warunki
plaszcz ochronny. Ponadto, w takim budynku zlokalizowane beda
farmy wertykalne, umozliwiajace samodzielng uprawe warzyw
1 z16t, oraz farmy akwaponiczne, z wewngtrznym system do ho-
dowli ryb i owocéw morza.

Scenariusz 4: Adaptacja

W tym scenariuszu funkcjonalno§é biurowcédw inspirowana jest
naturg — budynki na wzér drzew czy roslin beda mogly rosnaé
1 si¢ rozwija, dzigki zastosowaniu do ich budowy organicznych
surowcow. Przestrzefi biurowa stanie si¢ plynna i elastyczna, do-
pasowana do potrzeb pojedynczego pracownika. Uklad mebli,
natezenie Swiatla, dobér roslinnosci beda si¢ ciagle zmieniaé we-
dle preferencji uzytkownika. Biurowiec bedzie tetnit zyciem, tak-
ze dlatego, ze moze by¢ energetycznie samowystarczalny, dzicki
technologiom czerpigcym energie z sit natury.

Scenariusz 5: Niewidzialnos¢

Ten najbardziej odlegly czasowo scenariusz zakltada projekty bu-
dynkéw, ktére wtapiajac si¢ w przestrzen miejska, nie zakléca jej
porzadku. Wykorzystane do ich zbudowania materialy beda juz
tak zaawansowane technologicznie, ze uzytkownicy przestang
w ogéle dostrzegal biurowce, tak podporzadkowane krajobrazo-
wi miejskiemu. Forma obiektu w tej miejskiej tkance zatopiona
bedzie w zieleni, a pracujacy w nim czlowiek dozna wrazenia
przebywania w otoczeniu przyrody. Projekty ,niewidzialnych”
budynkéw zakladajg rozwigzania bazujace nie tylko na ochro-
nie wytworéw natury, ale takze tworzenie nowo powstajacych
srodowisk przyrodniczych, ktére towarzyszy¢ beda czlowiekowi
pracujacemu. Otoczenie ro§linnosci bedzie sprzyjaé efektywnosci
zawodowe;j.

Budynki smart — jutro a dzis

Czy dzi§ ktérykolwiek z powyzszych scenariuszy wydaje si¢ dla
sektor6w budowlanego i1 ogrodniczego kierunkiem wartym po-
dazania? Na Zachodzie coraz wigcej budynkéw uzytecznosci
publicznej stopniowo zaczyna wpisywal si¢ w powyzsze trendy.




W Seattle powstaje kampus Amazona Rufus 2.0 — powierzchnie
handlowe zespolone z parkiem miejskim i przestrzenig pracow-
niczg. W strefach zieleni pojawig si¢ tatwe w utrzymaniu ro$liny
z calego $wiata, ale dobrane w taki sposéb, by mogly si¢ rozwijal
w biurze w temperaturze 18-22 stopni, noca za§ w warunkach
chlodniejszych, ale bardziej wilgotnych. Przestrzen ta powstaje
dla ludzi i przez ludzi. Samowystarczalne ekowioski buduje ho-
lenderski deweloper ReGen Villages na przedmie$ciach Almere
(Holandia). Pierwszych 25 budynkéw ma byé gotowych z koficem
biezacego roku. Wszystkie nowo wybudowane i zmodernizowane
budynki w Kopenhadze pozostajg symbiotyczne z naturg — ich
dachy sa plaskie (max. kat nachylenia dachu wynosi 30°) i obo-
wigzkowo pokryte roslinnoscia.

Trendy silnie skoncentrowane na zieleni widoczne sa takze na
gruncie polskiej architektury. Warszawski inkluzywny SPARK
to 70 tys. mkw. powierzchni najmu klasy A, oddanych do uzytku
w 2019 r. Przestrzenn wokét inwestycji z amfiteatrem, strefy éwi-
czeh czy mgielka wodna dost¢pna bedzie zaréwno pracownikom,
jak 1 mieszkaficom. Mala architektura w tzw. parku linearnym
oddzieli powierzchni¢ od zgielku ulicy. Dach pierwszego z bu-
dynkéw zagospodarowany bedzie na malg pasieke, z ktorej miéd
kupié¢ bedzie mozna na terenie kompleksu. Zaskakujace moze wy-
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dawac sig, ze poznafiski BAETYK — choé juz otwarty — wpisuje si¢
w scenariusz budynkéw ,,niewidzialnych”. To multifunkcjonalny
biurowiec w samym centrum miasta, ktérego ksztalt zmienia si¢
w zalezno$ci od punktu obserwacji. Na kazdym z 10 pigter (od 7.
do 16) zaprojektowano zielone dachy i tarasy zieleni [wykonaw-
ca Garte — przyp.red.]. Pomiedzy Baltykiem a odrestaurowang
budowla, w ktérej dzi§ znajduje si¢ Concordia Design, powstala
Przystahh — dostepny dla wszystkich plac z drzewami, fawkami,
kawiarniami. To tu odbywaja si¢ plenerowe koncerty, wystawy,
spotykaja ludzie. Nie brakuje takze malej architektury: siedzisk
wykonanych z drewna, drewnianych schodéw prowadzacych do
czeScel restauracyjnej czy drzew. Na ekologic 1 samowystarczalno$é
zdecydowal si¢ takze polski start-up Solance, ktéry dach swej sie-
dziby wyposazyl w panele fotowoltaiczne. Nadwyzka z wypro-
dukowanej energii (tu potrzebna tylko do utrzymania budynku)
stanowi dodatkowy zysk firmy.

Inteligentne budownictwo, turkusowe organizacje, ro§linnosé jako
element zréwnowazonego rozwoju nie sg juz pie$nig przyszlosci.
To scenariusz, w ktérym partycypujemy tu i teraz. Czy jest on dla
branzy wizja strachu czy radosci, pozostawié nalezy pod rozwage.
Jedno natomiast pozostaje pewne — z punktu widzenia biznesu
tak klarujaca si¢ przysztosé z pewnoscig jest perspektywiczna. -2#
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- branza ogrodnicza i budowlana

wie zalezne od siebie branze o zupelnie r6znych priorytetach po raz pierwszy spotkaja si¢ na

biznesowym gruncie Mi¢dzynarodowych Targéw Poznanskich. Czego od siebie oczekujar Jakie

sg ich potrzeby? Czy moga usprawnié wspolprace? Na te pytania odpowiedzi poszukamy w Po-
znaniu, gdzie spotkaja si¢ branza ogrodnicza z budowlana.

Juz 31 stycznia 2018 r. podczas najwickszych w Polsce Targéw
BUDMA w godzinach 13:30-15:30 na Scenie Inspiracje odbedzie
si¢ spotkanie lider6w branzy ogrodniczej i budowlane;j! Bohatera-
mi wydarzenia beda oczywiscie rosliny, na temat ktérych poroz-
mawiajg deweloperzy, architekei, projektanci zieleni, szkélkarze
i dostawcy produktéw oraz sprzetu ogrodniczego. Organizatorem
spotkania sa Targi GARDENIA oraz czasopismo , Lider Bizne-
su. Ogrodniczy Magazyn Branzowy”. Nad merytoryka czuwaé
bedzie Zwigzek Szkoélkarzy Polskich a o zawieranie branzowych
relacji zadba Garden Business Club.

Spotkanie bazowaé bedzie na dobrych praktykach, o ktérych opo-
wiedzg zaréwno inwestorzy, jak i architekei krajobrazu czy nawet
sami wykonawcy. Celem za$ bedzie skupienie uwagi nie tylko na
kwestie waloréw estetycznych zieleni, ale réwniez jej wymiar eko-
nomiczny, pozytywnie wplywajacy na warto$¢ obiektéw. — Targi
GARDENIA zawsze skupialy wokét siebie branzowych entu-

zjastéw, ktorzy aktywnie poszukiwali unikatowych kierunkéw
rozwoju. Jednak nigdy jeszcze nie byliSmy tak blisko kreowania
tych nowych mozliwosci — wyjasnia Jakub Patelka, dyrektor Tar-
géw GARDENIA. — JesteSmy dojrzalym partnerem biznesowym
naszych wystawcow, ktérego stal na dzielenie si¢ potencjalem,
tworzenie okoliczno$ci do nawigzywania perspektywicznych kon-
taktéw. Jestem przekonany, ze branza z nich skorzysta — dodaje.

Gospodarzem spotkania bedg Targi BUDMA, ktére od lat skupia-
ja Srodowisko inwestoréw, dostrzegajac zwrot w kierunku zieleni.
— Cieszg sig, ze branza ogrodnicza wybrata wtasnie BUDME na
miejsce prawdziwych spotkan biznesowych. Temat jest nie tylko
interesujacy, ale 1 bardzo zasadny, bo deweloperzy coraz bardziej
inwestujg w zielei wokél budynkéw — stwierdza Dariusz Mu-
Slewski, dyrektor Targébw BUDMA. — Dzieje si¢ tak oczywiscie
z uwagi na ckonomig, o ktérej w szczegélach porozmawiamy

31.01.2018 r. -2¢

Prawdziwe spotkania = branza ogrodnicza + branza budowlana

Poznan, 31.01.2018 r. "

Mi¢dzynarodowe Targi Poznanskie
4 Strefa Inspiracje na Targach BUDMA =
4 Pawilon nr 5, godz. 13:30-15:30
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WITYMSAMYM CZASIE Najwazniejsze miejsce inspiragcji

GARDENIA dla orchitgktéwi projektantow

terendw zieleni
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swiatto dla biznesu
Ilona Rosiak-Eukaszewics |

ranza ogrodnicza nie jest skofczona.

Jej wieloaspektowo$¢ oraz mozliwosci roz-

woju w najrozniejszych kierunkach powo-
duja, ze mlodzi, prezni przedsi¢gbiorcy majg szanse
z sukcesem realizowal swoje ambicje, a przy tym
robié¢ co§, co jednoczesnie otwiera kolejne drzwi.
Jaki klucz trzyma dzi$§ w dloni Mateusz Krzewicki,
wlasciciel hurtowni sprzedazy roslin All Plants?

W biezacym wydaniu ,Lidera...” publikujemy raport dotycza-
cy budownictwa, w ktérym niezwykle waznym elementem jest
zielen. All Plants, o co szczegétowiej zapytam pozniej, rowniez
ma doswiadczenie w pracy z deweloperami. Poki co jednak
poméwmy o tym, dlaczego ostatnio tak silnie akcentuje sie
obecnos¢ roslin w otoczeniu inwestycji mieszkalnych oraz
biurowych?
Powodéw jest kilka, zaczne jednak od tego najbardziej
prozaicznego, a zarazem najwazniejszego. Chodzi o pienia-
dze. Wedlug wielu przeprowadzonych w tej materii badan
wynika, ze warto$¢ obiektu, juz nie tylko ta postrzegana, jest
wicksza nawet o 20-30% . Dzialo si¢ tak gléwnie na rynku
wtérnym budownictwa jednorodzinnego, gdzie zadbany
ogréd witajacy potencjalnych kupcéw otwieral szerzej ich
portfele.

Ten argument skutecznie dotarl takze do deweloperéw, ktdrzy

dzi$ nie zastanawiajg si¢, czy warto, ale jak w sposob wyr6znia-
jacy si¢ i pomyslowy zaaranzowac zieleh wokél nowopowstalego
osiedla. Bo otoczenie, przestrzen rekreacyjna, place zabaw dla
dzieci s3 wybitnie istotnym kryterium oceny atrakeyjnosci stoso-
wanym przez potencjalnych kupcow.

Wreszcie sami inwestorzy zostali niejako zmuszeniu ustawa
o nasadzeniach zastgpczych, ktdrej nieprzestrzeganie grozi-
fo rzecz jasna kara. Byl to jednak poczatek do calego procesu
zmian. Jak to zadzialalo? Otéz realizowane wéwczas pro-
jekty, szczegélnie przez tych najwickszych graczy na rynku
budowlanym, dziataly mobilizujaco i inspirujaco na innych.
Przede wszystkim wykreowaly wsréd kupcéw potrzebe
mieszkania w picknym otoczeniu.

W jakiej skali partycypujecie w tym biznesie?

Do tej pory uklad naszych sprzedazowych sit byt taki, ze
okolo 35% obrotu generowaliSmy pracujac z detalistami, czyli
wiacicielami sklepow i centréw ogrodniczy. Pozostatych 65%
wypracowywaliémy z wykonawcami, gléwnie w zakresie na-
sadzent miejskich. Obecnie nasza uwaga koncentruje si¢ nie
tylko na tych dwoch kanalach, ale réwniez deweloperce,
o ktérej rozmawiamy, a ktéra ma juz okolo 27-28% udziatu
w sprzedazy w firmie All Plants. W samym tylko 2017 roku
uroslo nam 19% w tej kategorii.

To teraz pytanie zasadnicze — komu sprzedajesz? Czy sa to ar-
chitekci i wykonawcy, ktorzy na zlecenie deweloperéw realizu-
ja wydzielong czes¢ projektu? A moze transakcji dokonujesz
z inwestorami, bo ich zaangazowanie w ten zakres projektu
jest juz petne?
To cickawe pytanie, gléwnie dlatego, ze jeszcze do nie-
dawna odpowiedZ na nie bylaby inna. Dzi§ z satysfakcja
moge powiedzieé, iz duze firmy maja juz wydzielone zespoly
dedykowane wylacznie zagospodarowaniu otoczenia inwe-
stycji, co diametralnie skraca droge do kontraktu, a jednocze-
$nie tworzy doskonalg plaszczyzne porozumienia, na bazie
ktérej tworzymy nieszablonowe, oryginalne i1 pickne nasadze-
nia. W takich przypadkach to my, dostawcy, pelnimy role kon-
sultantéw, ekspertéw w zakresie doboru konkretnych odmian
czy ich wielkosci. To nowos¢, bo jeszcze do ubieglego sezonu
whasciwie w 90% decyzyjnos¢ lezala po stronie zewngtrznych
firm specjalizujacych si¢ w projektowaniu i wykonawstwie.
Najczesciej jednak pracujemy tak, ze projekt pod auspicjami
firmy deweloperskiej robi kto§ z zewnatrz, ale jest on Scisle
nadzorowany przez inwestora. My z kolei dostarczamy rosli-
ny wykonawcom zlecenia.

Widaé, ze kierunek zmian jest dla branzy ogrodniczej korzyst-
ny. Czy myslisz jednak, ze aby ten proces przyspieszy¢, de-
weloperom przyda sie wiedza na temat dostepnych w Polsce
roslin i ich zastosowania? A moze nasza branza juz to robi, ale
sie tym nie chwali?
[YT® Nieskromnie powiem, ze tak! Nie méwimy o tym gloéno,
ale juz od kilku lat niesiemy kaganek o§wiaty w branzy bu-

fot. Archiwum kompleksu
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dowlanej 1 opowiadamy o ro$linach, ktére najlepiej, najcicka-
wiej, najdluzej zdobi¢ mogg przestrzenn wokdl budynku biu-
rowego lub mieszkalnego.

Jakie jest zainteresowanie?

Zawsze duze. Wiesz dlaczego? Bo tak wlasciwie mozna
wyr6zni¢ dwa typy decydentéw i ich ogrodnicze konteksty.
Pierwszy z nich to czlowiek juz obyty z tematem, gléwnie
dlatego, ze aktywnie uczestniczyl w budowie wlasnego, czesto
ekskluzywnego ogrodu, do ktérego musial Sciggaé rosliny z ca-
lego $wiata. Drugg grupa sa réwnie sympatyczni ludzie, ale
raczej ogrodniczy ignoranci, ktérzy na drodze zyciowej nie
zetkneli si¢ z zielong masa, co w konsekwencji sprowadza si¢
do literalnego traktowania kosztorysu i spisu roSlin. Jedni
1 drudzy z zacickawieniem stuchaja, co firma taka jak All
Plants moze im zaoferowad, jakich bledéw pomoze im unik-
nal i gdzie poszuka oszczednosci badZ sposobu na oryginal-
no$¢. Nasza rolg jest ponadto zwracanie uwagi na jakos$¢ ro-
slin, bo jak w wickszoSci przetargdw, rowniez tutaj znaczenie
ceny zbyt cz¢sto odbywa gléwna role.

To moze teraz opowiesz o najciekawszej realizacji. Jestem

ciekawa, gdzie mozna zobaczy¢ rosliny dostarczone przez All

Plants?
JesteSmy aktywni na terenie calej Polski. Lubimy Poznan,
bardzo duzo pracujemy z Tr6jmiastem i Pomorzem, ale in-
westycja, na ktdra chcialbym zwrécié przy okazji tej rozmowy
szczegblng uwage jest Norweska Dolina w Szklarskiej Pore-
bie. Norweska Dolina to dziewi¢é eksluzywnych willi nawia-
zujacych do historii swego rodzaju fenomenu kulturowego -
Doliny Siedmiu Doméw - czeSci Szklarskiej Poreby
zamieszkiwanej przez artystéw 1 uczonych. Kazdy z obiek- Norweska Dolina w
tow zostal zbudowany z najwyzszej jakosci, naturalnych ma-
terialéw, a zastosowane w nich rozwigzania sg energooszczedne.
Rosliny s3 tu nie tylko dodatkiem, ale nicodlgcznym elementem
catego kompleksu. Co cickawe, egzemplarze, ktdre tam dostar-
czyliSmy wecale nie byly najdrozsze. Pokazujemy w ten spo-
s6b, ze mozna stworzy¢ co§ unikatowego za rozsadne pienia-

dze. 2
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aleta jest najbardziej niedoszacowanym czynnikiem kosztotwoérczym w laficuchu dostaw.

Jej koszt w procesie logistycznym to znaczgcy procent wartosci znajdujacych si¢ na nim towaréw.
Producenci cz¢sto nie zdaja sobie sprawy z faktu, ze zakup palety to nie koniec wydatkow,
jakie musza ponie$¢ w obrocie towarami. Nawet 60% wydatkéw to koszty posrednie i ukryte.

Co zrobié, zeby uszczelnic ten proces?

ARTYKUL POWSTAL. WE WSPOLPRACY Z FIRMA CHEP POLSKA

Sktadowych, ktére nalezy braé pod uwage przy wyliczaniu
realnych kosztéw, jakie generuje transport towaréw na pa-
letach, bywa duzo wigcej niz cena samej palety, ktéra jest
relatywnie niska. Koszty transportu i skladowania, wydatki
zwigzane z kontrolg obrotu (czyli prowadzeniem raportéw
wejScia-wyjscia nosnikéw, ustalaniem zasad odbioru pustych
palet z setek placowek sprzedazy, transport zwrotny) i sama
jakoscig palet — czyli inspekeji i napraw lub recyklingu. Nie
nalezy tez pomijaé kosztéw administracyjnych i wydat-
kéw zwigzanych z zamrozonym kapitalem, ktére pojawiaja
si¢ przy zakupie poolu. Przy dzialalnosci sezonowej, kiedy
wzrasta produkeja i dystrybucja, zapotrzebowanie na kolejne
palety ro$nie proporcjonalnie, a nowe no$niki nie zawsze sa
dostepne, co moze stanowi¢ niemaly klopot.

Wynajgé zamiast posiadaé

Wynajecie palet okazuje si¢ znacznie korzystniejsze niz posiada-
nie ich na wlasno§¢é. Na rynku istniejg rozwiazania, ktére wspie-
raja biznes producentéw, zdejmujac z nich dodatkowe proble-
my administracyjne i pozwalaja unikngé zamrazania kapitatu
w sprzecie. Firma CHEP proponuje swoim partnerom bizne-
sowym przejScie na system wynajmu palet, prezentujac prosty
1 zrozumialy uklad, z ktérego oszczednosci finansowe latwo
policzy¢.

CHEP, dzicki wieloletniemu do$wiadczeniu, moze zaoferowaé
swoim klientom wynajem nosnikéw dedykowanych ich potrzebom.
Niezaleznie od tego, czy potrzebne sa palety przemystowe (1200
mm x 1000 mm), wielkosci euro (1200 mm x 1000 mm), pétpalety
drewniano-metalowe (800 mm x 600 mm) czy plastikowe no$niki
wystawowe 600 mm x 400 mm, jest zawsze w stanie zrealizowaé
zamoOwienie na niebieskie palety.

— ,W wysokim sezonie do naszych klientow wysyfamy w grani-
cach 2500 — 3000 palet dziennie. Tak wysoka produkcja zmu-
sza nas do maksymalnego uszczelniania naszego fafdcucha
dostaw. Dzi¢ki wspofpracy z CHEP do zera zredukowaliSmy
straty produktowe wynikajace z niskiej jakosci nosnikow.
SzybkoS¢ w dostarczeniu I niezmienna dostgpnos¢ palet oraz
przejrzystos¢ w rozliczaniu to kolejne plusy wspofpracy”
— mowi Janis Bessas, Dyrektor Sprzedazy Bio—Produkty Sp. z o.0.
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KINGA DI SALVO,

COUNTRY GENERAL
MANAGER CHEP POLSKA
| KRAJE BALTYCKIE

Klient, zamawiajgc niebieskie

nosniki, zdejmuije z siebie wszel-

kie kwestie zwigzane z zarza-
dzaniem czy kontrolg palet w obiegu. Wszystki-
mi procesami zarzqgdza CHEP. Producent
zamawia palety, produkuje towar, ktéry lokuje
na nosniku, i wysyta do dystrybutora, sieci, na
rynek. Jedyne, co musi zrobic¢, to poinformo-
wac nas, jakiego wolumenu potrzebuje oraz
dokad i w jakiej ilosci bedzie wystat fowar — my
zajmujemy sie catq resztq. Dostarczamy palety,
pdzniej je odbieramy, kontrolujemy ich stan
techniczny, naprawiaomy zuzyte elementy, pro-
wadzimy ustalenia z sieciami i dystrybutorami.

Postaw na ekologie

CHEP - Swiatowy lider w dostarczaniu roz-
wigzan zarzadzania opakowaniami, w tym
paletami drewnianymi — wspélnie ze swoimi
partnerami biznesowymi od blisko 70 lat wdra-
za rozwigzania proekologiczne umozliwiajace
zrownowazone zarzadzanie taficuchem do-
staw. W roku finansowym 2017 klienci global-
nie korzystajacy z no$nikéw CHEP ocalili 1,6
miliona drzew oraz zmniejszyli emisj¢ CO,
0 2,5 miliona ton. Firma zainicjowala réwniez
projekty wspélpracy transportowej z ponad 200
klientami w celu wyeliminowania ponad 64,7
milionéw kilometréw ,pustych” przejazdéw
cigzaréwek ze §wiatowych lafcuchéw dostaw.
99,1% drewna wykorzystywanego przez CHEP
pochodzi z certyfikowanych Zrédet. 2

Wigcej informacji znajduje si¢ na stronie
www.chep.com/pl

Kontakt:

Jacek Kubiak

Sales Menager CHEP Polska Sp. z o.o.
jacek.kubiak@chep.com

tel. +48 600-054-351

CHE/D
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ojrzalo$¢ biznesowa to nie tylko intuicja pozwalajaca podejmowac dobre decyzje handlowe czy

znajomo§$¢ branzy 1 jej prawidel. Zdaniem Mirostawa Lakomca, wlasciciela kieleckich centrow

ogrodniczych oraz hurtowni ACM Agrocentrum, otwarto$¢ na zmiany 1 umiej¢tnos¢ dostosowa-

nia si¢ do ich tempa to naturalna cecha wszystkich przedsigbiorcow, ktdrych ambicjg jest rozwéj osobisty
1 zawodowy. Jak ten §wiatopoglad odwzorowuje w branzy ogrodniczej?

1MEAneN bt el [lona Rosiak-Fukaszewicz ‘

Mirku, nasza rozmowa toczy sie¢ w tle organizowanych
przez Ciebie targéow zatowarowaniowych. O ile dobrze
pamietam, byte$ jednym z pierwszych hurtownikow, kto-
ry zdecydowat sie na taka formute kontaktu z klientami.
Ktory to juz raz wystepujesz w roli gospodarza?
WIEHENREIEE Rzeczywiscie, przygode z przedsezo-

nem zacz¢liSmy jako jedni z pierwszych i1 pewnie dlate-
go Agrocentrum Kielce moze si¢ poszczycié¢ 20-letnim
doswiadczeniem w zakresie organizacji targéw zatowa-
rowaniowych. Od razu zaznaczg, ze to nie byl nasz au-
torski pomysl. Pierwszy raz do§wiadczyliSmy takiej formy
zachecenia do zakup6éw w firmie Floraland — producen-
ta i importera szerokiej gamy produktéw, ktéra zorgani-
zowala pod Warszawg az trzydniowe spotkanie, dzielac
grono uczestnikéw na handel nowoczesny i tradycyjny.
Sami z checig tam jezdziliSmy, bo taka forma kontaktu
z klientami byla nie tylko owocna, ale i przyjemna.
Wkrétce postanowiliSmy przeszczepié ten pomyst na
wlasny grunt, organizujac podobne spotkanie w Kiel-
cach. I tak juz zostato.

Szansg na wygrang walke o klienta jest
unikatowa 1 nieporownywalna oferta, co dzis

Jest najwigkszym wyzwaniem dla handlu

LIDER BIZNESU

Nie wiedziatam, ze tradycja jest az tak diuga. Przyznasz
jednak sam, ze aktualnie czestotliwo$¢ targéw organizo-
wanych przez hurtownie w listopadzie i grudniu jest za-
wrotna. Czy z perspektywy prekursora nadal uwazasz, ze
formuta sie jeszcze nie wyczerpata?
W tym roku po raz pierwszy mialem obawy, bo
pewne zrodla podawaly, ze targi wewnetrzne w tym
roku radzily sobie zdecydowanie gorzej niz w latach
ubieglych. Tymczasem wéréd naszych wystawcéw zna-
lazly si¢ 44 firmy, a grono che¢tnych do wystawienia si¢
bylo jeszcze wigksze. JesteSmy jednak wierni jednemu
obiektowi, ktérego warunki nie pozwolily nam na przy-
jecie dodatkowych firm. Pod wpltywem krazacej w na-
szej branzy opinii niepokoitem si¢ nieco o liczbe zwie-
dzajacych, ale i tym razem catkowicie niestusznie. Swéj
udzial potwierdzito 70 sklepéw i centréw ogrodniczych,
co w przypadku jednodniowej imprezy jest bardzo do-
brym wynikiem. Potwierdzajg to takze nasi wystawcy.
Wiréd gosei pojawili sie tradycyjnie wlasciciele sklepow
1 centréw ogrodniczych, ale réwniez spora grupa wspol-
pracujacych z nami przedstawicieli sklepéw rolnych
sprzedajacych réwniez nasiona, nawozy czy Srodki
ochrony roslin.
Mozna byloby przypuszczaé, ze w tak hermetycznym
wrecz gronie odwiedzajgcych nas detalistéw, trudno



bedzie znalezé nowych klientéw. Tymczasem przyjez-
dzaja do nas wlasciciele sklepéw i centréw ogrodni-
czych, ktérzy do tej pory nie byli przez nas obstugiwani.
Cz¢$¢ z naszych gosci dopiero nosi si¢ z zamiarem uru-
chomienia biznesu w branzy ogrodnicze;.

Czy chcesz powiedzieé¢, ze ten impas w postaci nowych

placowek handlowych sie przetamuje? Branza tak bardzo

na to czeka.
Nie wiem, czy to juz skala ogélnopolska, ale fak-
tycznie dostrzegam w zasadzie dwa modele, o ktérych
ostatnio stysz¢ najczesciej. Pierwszy to sklepy i centra
ogrodnicze tworzone przy sktadach budowlanych. Dru-
gi dotyczy z kolei szkélkarzy, ktérzy po latach prowa-
dzenia placéw sprzedazy ro$lin, postanowili pdjsé
o krok dalej i zainwestowaé w obiekt caloroczny. Znam
to zjawisko bardzo dobrze z Anglii i cieszg si¢, ze coraz
cz¢Sciej mozna je zobaczy¢ réwniez u nas. Uwazam, ze
jest to naturalna kolej rzeczy, poniewaz jak twierdza
sami szkétkarze, nickiedy do 40% ich przychodéw ge-
nerowanych jest wlasnie poprzez sprzedaz detaliczna.
Najwazniejsze, ze robig to ludzie z branzy, ktérzy maja
kompetencje, wiedze¢ i relacje, a wigc najbardziej deficy-
towe wartoscl.

Mirku, rozumiem Twéj entuzjazm z powodu nowych
otwaré — jeste$s hurtownikiem, a kazdy nowy punkt to
Twaéj potencjalny klient. Z drugiej strony prowadzisz tak-
ze centra ogrodnicze, co zmienia juz posta¢ rzeczy. Czy
jednak do tego stopnia, aby w nowych inwestycjach wi-
dzieé¢ konkurencje?
Z uwagi na fakt, ze w Agrocentrum Kielce dziatal-
no$¢ detaliczna i hurtowa majg dokladnie po 50%
udzialu w biznesie, to patrz¢ na nowe otwarcia z pelng
akceptacja. Konkurencja sa markety remontowo-bu-
dowlane, a nie rynek tradycyjny sam dla siebie. Sklepy
i centra ogrodnicze muszg réwniez bacznie analizowac
asortyment dostepny w sklepach spozywczych i super-
marketach, bo one réwniez sg kanatem dystrybucji spo-
rej grupy produktéw. Szansg na wygrana walke o klien-
ta jest unikatowa i nieporéwnywalna oferta, co dzis jest
najwickszym wyzwaniem dla handlu.

Pozostanmy zatem w temacie tradycji i nowoczesnosci
w wydaniu Mirka takomca. Lubisz eksperymentowaé
i nie zamykasz si¢ na nowe pomysty, nawet jesli w krét-
kim okresie nie okazujg sie hitem. Przyktadem moze by¢
Twoja przygoda ze szklarniami, ktére importujesz od wie-
lu lat, a ktére w zasadzie dopiero niedawno zyskaty na
popularnosci, bo staty sie gwiazdami balkonéw jednego
z poznanskich osiedli. Spodziewates$ si¢ takiego obrotu
spraw?
RzeczywiScie importem szklarni zajmujemy si¢
juz kilkanascie lat. Na poczatku byly to symboliczne
ilo$ci, raptem kilka-kilkanascie sztuk rocznie. Gléwnie
z uwagi na ich ceny, ktére byly réwnowazne kilku pen-
sjom przeci¢tnego Polaka. Obecnie sprzedajemy kilka-
set sztuk rocznie, co $wiadczy o popularnosci tego
ogrodniczego rozwigzania, co sprzeglo si¢ ewidentnie
z modng dzi§ samodzielng uprawa warzyw. Widaé jak
na stoni, ze rynek urdsl, a jednocze$nie uzbroil si¢
w kilkunastu kolejnych importeréw, stajac si¢ bardziej

konkurencyjnym. To mobilizuje nas do wigkszego za-
angazowania w marketing, szczegélnie w sieci. Wla$nie
dzicki takim aktywno$ciom dali§my si¢ poznaé jedne-
mu z poznafskich deweloperéw, ktéry postanowil zre-
alizowa¢ z nami absolutnie oryginalny plan postawie-
nia szklarni na balkonach mieszkaficéw. Przyspieszenie
tej galezi biznesu zawdzigczamy réwniez branzy kuli-
narnej, ktéra instaluje nasze szklarnie w restauracjach,
zapewniajac tym samym kucharzom dostep do Swie-
zych zi6t czy warzyw w nieprzemystowych ilosciach.
Przyznam jednak szczerze, ze gléwnym kanalem sprze-
dazy tego asortymentu jest internet, z ktérego zdecydo-
wanie cz¢Sciej korzystaja klienci indywidualni. Nie jest
to jednak odosobnione, poniewaz w Anglii czy w Niem-
czech dzieje si¢ podobnie. Dlaczego? Bo stworzenie od-
powiedniej ekspozycji dla tych produktéw jest niebywa-
le trudne. Zajmuje sporg powierzchnie¢, wymaga duzej
inwestycji finansowej, absorbuje pracownikéw, ktorzy
muszg na biezagco dbaé o wlasciwa prezencje szklarni
o zréznicowanej formie. Sg juz bowiem modele przy-
Scienne, balkonowe, tarasowe, bezprogowe, pelnigce
funcje zimowych ogrodéw itp.

Mirku, szklarnie to jedna z kilku grup asortymentowych,
ktéra potrafi funkcjonowaé na rynku w sprzedazy bezpo-
sredniej, bez udziatu ogniwa hurtowni. Dla $cistosci za-
znacze, ze Ty jestes ich importerem, co zmienia postaé¢
rzeczy. Ale poméwmy o hurtowniach wtasnie i wizji ich
przysziosci. Czy prognozy zwiastujgce Wasz kres maja
uzasadnienie?
Hurtownie pdki co nie tylko istnieja, ale maja si¢
dos¢ dobrze, dlatego, ze robig bardzo dobry serwis dla
sklepéw i centréw ogrodniczych. Maja réwniez marki
wlasne, importujg produkty — cz¢sto na wylacznosé.
Pracuja na uczciwych, niewygérowanych marzach za
co s3 cenione, majg sprawng logistyke, tak wazng
zwlaszcza w szczycie sezonu, pelnig role zewngtrznych
magazynéw i dostarczajg zréznicowane pod wzgledem
iloSci 1 jakoSci partie towaru. Moze wlasnie dlatego tak
trudno detalistom stworzy¢ grupy zakupowe.
Czy jednak hurtownie moga czué si¢ zagrozone? Do-
poki nasz biznes bedzie sezonowy, to nie sadze. Weigz
liczy si¢ szybka reakcja w miesigcach najwickszego ru-
chu w sklepach i centrach ogrodniczych, a hurtownie
bedace blisko kanatéw dystrybucji, wspieraja w tym za-
kresie zar6wno handel, jak i producentéw. Bierzemy na
siebie réwniez cigzar, a co za tym idzie koszty, magazy-
nowania towaru, ktéry cze¢stokro¢ odbieramy — na pros-
be producentdéw — juz w pazdzierniku czy listopadzie,
a dostarczamy do sklepéw dopiero w marcu.

Nie moge sobie odmoéwié pytania o podsumowanie — roz-
mawiamy przeciez pod koniec roku. Interesuje mnie jed-
nak cos innego, niz bilans ekonomiczny Agrocentrum. Co
Ciebie Mirku w tym roku najbardziej zaskoczyto? Czym
sie zachwycites i postanowites$ glebiej przeanalizowaé¢?
Ciekawe pytanie! Zanim jednak na nie odpowiem,
chcialabym zaznaczyé, ze miniony sezon byl bardzo
trudny. Sklepy i centra ogrodnicze musialy stanaé na
wysokosci zadania, aby mozliwie jak najlepiej go zwiefi-
czy¢. Mimo to jednak udalo nam si¢ zmobilizowaé, za-
réwno indywidualnie, jak i w grupie Polskiego Stowa-
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Trendem, ktory wzbudzit moje zainteresowanie,
Jjest rosngea popularnosc produktow BIO.

Nie wynika to z kwestii marketingowego
podejscia do tematu, ale swiadomego wyboru
konsumentow

rzyszenia Centréw Ogrodniczych, ktére w tym roku
zyskalo az 9 czlonkéw z 11 obiektami.

Jesli chodzi o branze¢ w ogble, to przychodzi mi na mysl
obserwacja zjawiska sprzedazy internetowej zagranica.
Nie wszyscy zdaja sobie z tego sprawe, ze na zachodzie
rozpocza!l si¢ juz kolejny etap tego procesu. Ot6z rekla-
ma sklepéw internetowych, pozycjonowanie ich w sie-
ci, a takze budowa profesjonalnych witryn staly si¢ tak
kosztowne, ze praca na minimalnych marzach nie jest
juz mozliwa. Na promocj¢ nalezy bowiem wkalkulowa¢
nawet do 10% wartosci produktéow. Z tego powodu ceny
w sklepach internetowych zréwnuja si¢ z tymi w skle-
pach stacjonarnych. Klienci czytajg o produktach w sie-
ci, a potem przychodzg do placéwki i pytaja, czy spro-
wadzi to dla nich w nizszej cenie. Jest to niespotykane
w Polsce, jednak prognozuje, ze te zmiany majg szansg
dotrze¢ réwniez do nas. Wszyscy korzystamy z jednej
wyszukiwarki, dlatego problem wydaje si¢ by¢ globalny.
Trendem, ktéry wzbudzil moje zainteresowanie, jest
rosngca popularnos$¢ produktéw BIO. Nie wynika to
z kwestii marketingowego podejscia do tematu, ale §wia-
domego wyboru konsumentéw. Mozna powiedzied, ze
Polacy nauczyli si¢ juz czytaé etykiety produktéw spo-
zywczych. Pasjonaci wiedzg takze, co drzemie w opako-
waniu nawozu, a ponadto sta¢ ich na cierpliwosé, ktérej
wymaga stosowanie naturalnych rozwigzaf.

Rozwija si¢ takze kultura spedzania czasu w ogro-
dzie. Nie tylko w nim przebywamy, ale biesiadujemy,
uprawiamy, zapraszamy znajomych, oraz zwierze-
ta 1 owady. Spéjrzmy chociazby na meble ogrodowe,
przypominajace swoim designem absolutnie unikato-
we projekty. Uzupelnia si¢ je ofertg niemalze kosmicz-
nych grilli oraz kuchni ogrodowych, oraz wedzarni,
palenisk itp.

Wspomniate$ o meblach, czyli jednym z trudniejszych te-

matéw w centrach ogrodniczych. Dlaczego centra ogrod-

nicze przestaty angazowac sie w ich sprzedaz?
Whbrew pozorom jest to bardzo podobny problem
do szklarni. Chodzi o gabaryty i kwesti¢ ekspozycji.
W przypadku mebli Iwig cz¢$¢ biznesu przejely sieci
oraz sklepy internetowe, ktére moga zaoferowac klien-
tom nieporéwnywalnie wigkszy wybér. Uwazam osobi-
Scie, ze z niektérymi zjawiskami zwyczajnie nie powin-
ni§my walczy¢, bo szkoda na to czasu i energii. Sprzedaz
si¢ zmienia, a my musimy za tymi zmianami aktywnie
podazaé, podporzadkowujac im swoje biznesy. Czy jest
w tym co$ zlego? Nie wydaje mi si¢. Panta rhei, czyli
wszystko plynie, a my musimy by¢ bardzo czujni i wni-
kliwie obserwowaé wszystko to, co dzieje si¢ na polskim
i zagranicznym rynku. =%

Czy hurtownie mogq czuc sig¢ zagrozone?
Dopoki nasz biznes bedzie sezonowy, to nie sgdzg

b
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Centrum Kongresowym SKANSKA firma ACM Agrocentrum Kielce swoich klientéw na co-

rocznych targach zatowarowania podejmuje od niemal 20 lat. I choé w branzy nie ustajg glosy,

ze konczacy si¢ wlasnie rok zdecydowanie nalezal do tych trudnych, potrzeba wymiany do-
Swiadczen, prowadzenia rozméw czy poszukania nowych perspektyw sprzedazowych nie ustaje!

Agniesgka Markiewicz ‘ i ._-('h-‘t "@a & i_;;@ ———
: - Raptor

. . . = Ay s
Na jednodniowych targach zatowarowania zorga- r f

nizowanych 7 grudnia 2017 r. przez ACM Agro- |
centrum Kielce swoja ofert¢ na nowy sezon zapre- i i
zentowaly 44 firmy. Mimo duzych obaw ze strony
organizatoréw o powodzenie tego przedsigwzigcia |
(nie ustajg bowiem glosy w branzy, ze targi si¢ w tym
roku nie udaja), zainteresowani nie zawiedli. Ponad
200 klientéw hurtownianych i detalicznych mialo I
szanse zapoznac si¢ z asortymentem firm, nowoscia- =~ Z——
mi na 2018 rok, skorzystal z atrakcyjnych rabatéow
i promocji, a co najwazniejsze — zakontraktowalo
zamowienia na nadchodzacy sezon. W opiniach wy-
stawcow, zaréwno producentéw nasion czy podlo-
zy, jak 1 narzedzi ogrodowych, potrzeba organizacji
tego typu wydarzefi wcigz jest wysoce ceniona. To
mozliwo$é ustyszenia wprost, jak klienci osadzaja
sezon, produkty, czego im brakuje, jakie majg pla-
ny, z jakimi dzialaniami wigza dalsze nadzieje. Co
cieszy, podczas tegorocznych targéw zatowarowania
w Kielcach, pojawili si¢ takze nowi klienci. - W tym
roku zagoscily u nas firmy, ktére do tej pory si¢ u nas
nie zaopatrywaly — komentuje Miroslaw FLakomiec,
organizator wydarzenia. - Wéréd nich sg m.in. fir-
my zajmujace si¢ np. budownictwem, ktére tuz obok
sklepu budowlanego planujg otwarcie sklepu ogrod-
niczego. Mamy tez kilka szkélek, ktére — cheac sie
rozwijaé — postawily na rozwigzanie popularne na
rynku brytyjskim, tj. budowg centrum ogrodniczego
tuz przy szkélce — dodaje. Zadowalajaca frekwencja
zardwno po stronie wystawcow, jak 1 przybywajacych
na kieleckie spotkanie branzy pozwala zatem z pew-
ng doza pogody wyczekiwaé kolejnego sezonu. =%
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o entuzjastycznym przyjeciu raportu na temat uzytkownikéw kosiarek wsréd mitosnikéw mo-

toryzacji, postanowilismy kontynuowaé przygode¢ ze statystykami i tym razem przepytaC na

okoliczno$¢ ogrodniczej pasji... rolnikéw, a dokladnie zwiedzajgcych jednej z najwickszych

polowych imprez w Europie — Bednary Agro Show.

QSN EILNENWVEN LGBV Ki7ga Dobrowolska-Baczkun

Badanie na prébie 268 os6b odwiedzajacych targi rolnicze reali-
zowane bylo w dniach 22-25.09.2017 r. Celem projektu bylo po-
znanie opinii rolnikéw na na temat pielegnacji przydomowych
ogrodow, formy ich uzytkowania, preferencji miejsc zakupu po-
trzebnych produktéw oraz deklaracji zakupowych w podziale na
poszczegblne kategorie (roSliny, nasiona, nawozy, Srodki ochrony
rolin, podloza, sprzet i narzedzia, meble i dekoracje). Warun-
kiem udziatu w badaniu bylo oczywiscie posiadanie przydomo-
wego ogrodu. Czego dowiodlo przeprowadzenie ankiety skompo-
nowanej na potrzeby branzy ogrodniczej?

1. 58% ogrodéw pelni tylko jedng funkcje (glownie uzytkowa),
20% ogrodéw laczy w sobie dwie funkcje — uzytkowa i ozdob-
na, a 22% - trzy funkcje — uzytkowa, ozdobna 1 rekreacyjna.

2. Relatywnie najczeSciej badani deklarowali, iz przydomowy
ogrdd pelni funkeje uzytkowa - 66% (uprawa warzyw i owo-
c6w), w drugiej kolejnosci funkej¢ ozdobna — 55% (drzewa
i krzewy ozdobne z lidci i kwiatéw), a w trzeciej kolejnosci
funkcje rekreacyjng — 25%.

LIDER BIZNESU

3 na 4 ogrody s3 pielegnowane tylko przez jedng osobg, przy
czym czgsciej s to ogrody mate do 100 mkw. i jednofunkeyj-
ne. Polowa matych ogrodéw (do 100 mkw.) jest pielggnowana
min. 3 razy w tygodniu.

Co drugi badany kupuje produkty 1 akcesoria do pielggnacji
przydomowego ogrodu w sklepie ogrodniczym, a co trzeci —
w centrum ogrodniczym.

Czynniki determinujace wybér miejsca zakupu to atrakeyjne
ceny, fachowa obstuga oraz szeroki wybdr oferty. Bezplatna
dostawa to dodatkowa forma promocji sprzedazy, ktdra jest
wazna do polowy badanych.

W ciagu ostatnich 12 miesi¢cy produktami najczesciej kupo-
wanymi byly rosliny, nasiona i nawozy. Deklarowany poziom
wydatkéw rézni si¢ w zaleznoSci od kupowanej kategorii.
Wazng pozycje wydatkdw stanowig roSliny - az 40% osdéb
przeznacza na ich zakup miedzy 50%-100% calosci swojego

budzetu. 2%



MARKETING

Blisko 70% badanych deklaruje posiadanie przydomowego ogrodu o powierzchni do 300 m2.

v |

E G
e S
oo [ = s
! Relatywnie wiecej badanych
701-1500 mkw. . 4% uwaia, iz ogrody Polakdw 59
! tadne (62%), zadbane {36%)

= i nowoczesne (24%).
pow. 1501 mikw. - 12%

n=268, posiadanie kosiarek wg typéw oraz wg rodzaju posiadanego ogrodu, wielokrotno$¢ odpowiedzi

66% ogrodoéw przydomowych petni funkcje uzytkowa
- samodzielnie (36%) lub przy wspdétudziale innych funkciji.

trzy funkcje
ogrodu; 22% pojedyncza
funkcja
‘ogrodu; 58% -

dwie funkcje
ogrodu; 20%

n=268, wielokrotno$¢ odpowiedzi

3 na 4 ogrody sa pielegnowane tylko przez jedna osobe.

® Robie to osobiscie = Gtéwnie partner/ka (maz, zona) = Wspdlnie ‘Inna osoba

27% 1%
n=268 * Uwaga! Mata liczebno$¢ préby.
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W ogrodach do 700 mkw. wida¢ zaleznos¢, ktéra pokazuje, iz im wiekszy ogréd tym czesciej dba
0 niego wiecej niz 1 osoba.

Ogrid do 100 m2 [n=a3) Ogrdd 101-300 m2 [n=95]
Wipdinie

Robig o Wapdinde
osbitoe 5%

= T
Glgwnig I“"‘*"":"’“
mﬁfm{: T
k]
Ogréd 301-700 m2 [n=35] Ograd pow. 701 m2 [n=4s]
Inna cooba
Wapdinie Robit to ™

oo

54%
1 23%
Wipdinks
T4
Ginynie
partnan/kh Gldwmia
{mae, tona) parireer/ica
% {migk, bona)
T,

Ogrody petnigce 3 funkcje relatywnie czesciej sg pielegnowane przez 2 osoby,
a ogrody jednofunkcyjne czesciej pielegnuje 1 osoba.

1 funkcja ogrodu 2 funkcje ogrodu 3 funkcje ogrodu
Imng asoha Whpdinke
) Wspéinie A7% Rsbig 1o

osobidte

0% EFL

il%

. Gltiwrie Gliwriie
Gl partroee s partnerika
parine/ka [mas, dona) iy, oea)
[, tona) 19% 1%

2%

50% matych ogrodéw (do 100 mkw.) pielegnuje sie min. 3 razy w tygodniu. Podobnie jest w przypad-
ku ogrodéw o najwiekszej powierzchni, przy czym ta pielegnacja nie oznacza, iz jednorazowo jest
pielegnowana cata powierzchnia.

= dio 100 mkw. [n=28]
= 101-300 mkw. [n=98]
— 301-700 mkw. [n=39]
— pow. 701 mkw. [n=45]

23%
13%
T
3% 3%
codziennie Jrazy w tygodniu 2 razy w tygodniu 1 raz w tygodniu raz na 2 tygodnie rZadzig
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Co drugi badany kupuje produkty i akcesoria do pielegnacji przydomowego ogrodu w sklepie
ogrodniczym, a co trzeci — w centrum ogrodniczym.

Hipermarket . 4,5% & T TR
Zdamem badan\rl:h przewaga sklepu

Hurtownia spozywczo-gospodarska (Selgros/ l 2,98 ogrodniczego oraz centrum
Macro) ’ 3 .
_ ogrodniczego nad pozostatymi
Sklep intemetowy l 2,2% punktami zakupu sg przede
' i wszystkim atrakcyjne ceny, fachowa
Dyskontowe centrum handlowe {Lidl, Biedronka) l 1.1% obsiu ga ﬂraz szemkl wybér ﬂfert',r

Market remontowo-budowlany I 1,1%

Sklep specjalistyczny l 1,1%
n=268, wielokrotno$¢ odpowiedzi

Gastronomia w miejscu dokonywania zakupéw to atrybut wazny dla potowy badanych, parking jest
zdecydowanie istotniejszy. Wskazato na niego az 90% respondentéow.

Czy wazna jest dia Pani/Pana obecnost Czy wazna jest dla Pani/Pana obecnosé

punktu gastronomicznego w obiekcie? parkingu przy obiekcie?

nie
10%

n=268

50% badanych wskazato, iz preferowang przez nich forma promocji sprzedazy jest bezptatna dostawa.

DOSTAW. ' \

Bezplatna dostawa

Rabaty cenowe

26%

Bony zakupowe

Gratisy

n=268
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66% respondentéw wskazato na uzytkowa funkcje swoich ogrodéw. Nic wiec dziwnego, ze
najczesciej kupowanymi kategoriami produktow na przestrzeni ostatnich 12 miesiecy byly rosliny,
nasiona i nawozy.

woury N
g ——
N —
Srodki ochrony roélin _ 30,3%
rosors | 2+
Sprzet zmechanizowany — 19,1%

Dekoracje ogrodowe

Marzedzia ogrodnicze _ 18.0%

n=268, wielokrotno$¢ odpowiedzi
16.9%

Meble ogradowe

Deklarowany poziom wydatkow rézni sie w zaleznosci od kupowanej kategorii produktow.
Wazna czes¢ wydatkéw stanowia rosliny. Az 40% os6b przeznacza na ich zakup miedzy 50%-100%
catosci swojego budzetu.

| % bodbetu prremaciony

528 7.6 319 2.6 20,0 94 216 191 227 W iagu estatnich 12 may
= {Erednla wartodd),
= m = 51-100% budietu
= 21-50% budietu
do 20% budietu
: B1%
% -
S3%
Rediey fee174]  Masiona [n=147] Mewery[n=132] Sroddcchrony  Podiala [me66 Sarret Dekoencie Naredzia  hstle ofrodows
raglin |neg1] amecharirowany  ogrodows (=48] crodeicme [seag] [n=45]

81% badanych deklaruje, iz poza
sezonem pielegnuje rosliny domowe.

nig
19% tak

1%
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W sam raz
na jeden raz! [g7

n Fytoftoroza
1inne choroby arzybowe

& hez odmierzania
& pojedyncza dawka

& atrakcyjna cena

-

mszyce i inne szkodniki

l Previcur .

fytoftoroza i inne choroby
grzybowe

I inne Szkﬂ‘dﬂil{i

www.bayergarden.pl

% S B l ‘ I www.protect-garden.pl
SBM Life Science Sp. z 0.0. Bonifraterska 17, 00-203 Warszawa

LIFE SCIENCE
Ze srodkow ochrony roslin nalezy korzysta¢ z zachowaniem bezpieczenstwa. Przed kazdym uzyciem
przeczytaj informacje zamieszczone w etykiecie i informacje dotyczace produktu. Zwré¢ uwage na
zwroty wskazujgce na rodzaj zagrozenia oraz przestrzegaj zalecanych srodkéw bezpieczenstwa.



— IKONY BRANZY

PO PROSTU Tadeusz Dragan!
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ROVAGENUELERN [/ona Rosiak-Lukaszewicz ‘

bserwujac od lat aktywnosé
biznesowa Tadeusza Dragana,
dyrektora handlowego firmy
Agrecol, czgsto zastanawialam si¢ nad
kwestig multiplikacji, bo jak to moz-
liwe, aby jeden czlowiek byl obecny
wszedzier! Okazuje si¢ jednak, ze za
t¢ zdolnos¢ nie sa odpowiedzialne ani

nowe technologie, ani moce nadprzy-
rodzone. To po prostu pasja 1 rzetelne
wykonywanie swojej pracy.

Firma Agrecol rozwija si¢ synchronicznie
wraz z catg branzg ogrodnicza. Odpowiada
jej potrzebom, spetniajgc oczekiwania za-
rowno konsumentéw, jak i detalistow czy
hurtownikow. Na jakim etapie jestescie dzis?
W jakim punkcie znajduje sie branza? Czy
nadal panuje miedzy Wami — branzg a firma
i jej planami — harmonia?

PERSEANEENY Jako producenci musimy nie-

ustannie kreowa¢ nowe rozwigzania i sposo-
by podejscia do produktéw, oferty, zapropo-
nowania klientom czego§ nowego, co
w pelni ich usatysfakcjonuje. A nie jest to
takie proste, poniewaz méwimy o grupie
nowoczesnych konsumentéw, ktérzy poszu-
kuja wszystkiego, co innowacyjne i wyrdz-
niajace si¢. W zasadzie to wlasnie oni coraz
wyzej zawieszajg nam poprzeczke. My zas
musimy przeskoczy¢ jg z duzym zapasem
1 by¢ o kilka krokéw przed ich potrzebami.
Dlatego planowanie strategiczne wyklucza
dzialanie z sezonu na sezon. Kreowanie
produktéw to jednocze$nie uswiadamianie
konsumentom ich wlasnych potrzeb, z kt6-
rych do tej pory nie zdawali sobie sprawy.
Zdecydowanie mniej otwarty na no-
woczesnego konsumenta, ale réwniez
nienadgzajacy za tempem dzialan pro-
ducentéw, jest detal. Nie wynika to
oczywiscie ze zlej woli, lecz pewnej
asekuracyjnosci charakterystycznej dla
rynku tradycyjnego oraz bieglosci w in-
terpretacji sygnalow, jakie docierajg do
nich ze §wiata handlu i marketingu.
Kazda zmiana rozpatrywana jest row-
niez w kontekscie ewentualnej porazki
czy dodatkowego wysitku, ktéry nie za-
wsze przynosi zamierzony efekt. Dlate-
go nieraz tatwiej jest przyznaé, ze lepsze
jest wrogiem dobrego i nie wychodzié
przed szereg.



Sposrod calego asortymentu firmy Agrecol szczegdl-
nie wymagajaca grupa produktéw sa niezmiennie Srodki
ochrony roslin. Ich sprzedaz, ale i produkcja wymagaja
odpowiedniego przygotowania i analizy ekonomicznej. Od
lat méwi sie o zaostrzeniu przepiséw wzgledem uzytkowa-
nia tychze w ogrodnictwie hobbystycznym. Nigdy dotad
jednak nie byto tak blisko wdrozenia tych restrykcji. Czy
rzeczywiscie Polska znalazia sie na celownikéw legislacyj-
nych roszad?
Rzeczywiscie w branzy sporo si¢ na ten temat roz-
mawia. OsobiScie uwazam, ze nie ma jeszcze powodu do
paniki. Przepisy europejskie dotyczace wprowadzenia na
rynek Srodkéw ochrony ro§lin, w tym rozporzadzenie
1107/2009, ktére jest tym nadrzednym, regulujacym
przebieg calego procesu, sg bardziej liberalne niz zaloze-
nia polskiego prawa. Przyktadem moga by¢ produkty go-
towe do uzycia, ktdre nie moga znajdowac si¢ w dziatach
samoobstugowych. Tymczasem w pozostalych krajach
Unii Europejskiej ten asortyment funkcjonuje w sprze-
dazy z p6lki, podobnie jak na przyklad srodki biobdjcze.
Dla nas, Polakéw, ktérzy weiaz lubig przygotowywac roz-
twory do opryskéw samodzielnie, wazne jest aby ustawo-
dawca nie blokowal sprzedazy takich rozwigzan. Poki co
nie dostrzegam realnych zagrozen w tym wzgledzie.

Produkty, o ktérych rozmawiamy, poza swojg skuteczno-
Scig w zwalczaniu choréb roslin, maja réwniez funkcje
budowania relacji miedzy pracownikiem sklepu a klien-
tem opartych najczesciej na autorytecie doradcy i jego
doswiadczeniu. Jak ocenia Pan wiedze personelu centréw
ogrodniczych w tym zakresie? Czy rzeczywiscie detalisci
wykorzystuja atuty tej w petni obstugowej sprzedazy?
Sprzedaz §rodkéw ochrony roélin jest stosunkowo
trudnym wyzwaniem dla sprzedawcéw, ktérzy w przy-
padku tej grupy asortymentowej wecielajg si¢ w role do-
radcéw. Ich zadaniem jest przede wszystkim przekazanie
informacji na temat zastosowania produktu, zachowania
bezpieczenistwa podczas jego uzycia oraz przewidywa-
nych rezultatéw. Zdecydowanie wickszym wyzwaniem
jest postawienie trafnej diagnozy wylacznie na podstawie
nickiedy lakonicznego opisu nieprzygotowanych mery-
torycznie hobbystéw. Przygladajac si¢ temu zjawisku,
sklonny jestem powiedzieé, ze jeszcze kilka lat temu ob-
stuga sklepu lepiej radzita sobie w tym zakresie. Jaki jest
wiec powdd zmian? Prawdopodobnie duza rotacja pra-
cownikéw. Krétkie staze w dziale Srodkédw ochrony rolin
nie sprzyjaja ani nabieraniu do§wiadczenia sprzedazo-
wego, ani poglebianiu wiedzy o dostgpnym asortymen-
cie, w obrebie ktdrego nieustannie zachodza dynamiczne
zmiany. Regularnie wycofuje si¢ z obiegu jedne, wdraza-
jac nowe, inne rozwigzania.
Zadaniem sprzedawcy jest jeszcze co§, co osobiScie uwa-
zam za najwazniejszy aspekt tej pracy — przekazywa-
nie wiedzy na temat bezpiecznego stosowania §rodkéw
ochrony ro§lin, ktére czesto przez amatordw oceniane sg
negatywnie jako ci¢zka chemia. Tymczasem prawidlowe
ich stosowanie nie tylko nie zagraza bezpieczefistwu,
ale réwniez pozwala osiggnaé zadowalajace rezultaty
w ogrodzie. Powiem wigcej, niezabezpieczone chemicz-
nie ro$liny, w ktérych rozwija si¢ choroba, sa Zrédlem
mykotoksyn bedacych substancjami szkodliwymi i dla
zwierzat, i dla ludzi.
Dlatego tez polecam si¢ skupi¢ na edukacji w zakresie

Przepisy europejskie dotyczgce wprowadzenia
na rynek srodkow ochrony roslin, w tym
rozporzgdzenie 1107/2009, ktore jest tym
nadrzgdnym, regulujgeym przebieg catego
procesu, sq bardziej liberalne niz zatozenia
polskiego prawa

bezpiecznego stosowania, postgpowania z cieczg robo-
cza, zwrotami opakowan oraz przestrzegania zalecanych
dawek, z czym Polacy maja najwickszy problem. Mysla
bowiem, ze im wigcej Srodka, tym lepiej. Tymczasem jest
wrecz odwrotnie. Ze swojej strony staramy si¢ to mocno
komunikowaé, zaréwno w mediach, jak i na samych opa-
kowaniach. PrzeliczyliSmy dawki i ujeliSmy je w tabelach
uproszczonych, aby konsument nie musiat glowié si¢ nad
etykietg urzedowa, ktéra odnosi si¢ do skali stosowanej
w rolnictwie.

Koncernom chyba nawet nie zalezy na tej edukaciji, prawda?
Firmy produkujace $rodki ochrony roslin majg zu-
pelnie innego klienta. Jest nim odbiorca przemystowy,
kt6éry kupujac dany preparat, zwraca uwage gléwnie na
wydajnosé produktu. Wynika to gléwnie z rachunku eko-
nomicznego, ktéry w przypadku gospodarstw rolnych
ma szczeg6lne znaczenie. Réwnie istotne sa dla niego
okres karencji jak i zawarto$¢ substancji czynnej. Z dru-
giej strony — producenckiej — jest podobnie. Nie ma inte-
resu w zawyzaniu dawki, bo be¢dzie to nieoplacalne. Nie
ma réwniez sensu w obnizaniu jej, bo wéwczas nie be-
dzie skuteczna, co spowoduje rozczarowanie uzytkowni-
kéw.

Jako dyrektor handlowy zarzadza Pan nie tylko proce-
sami zwigzanymi z wdrazaniem produktéw na rynek, ale
rowniez odpowiada za funkcjonowanie zespotu przedsta-
wicieli handlowych. Wykonywana przez nich praca bywa
trudna i wieloaspektowa. Presja targetoéw, walki o przedse-
zonowe zatowarowanie, odpowiednia troska o ekspozycje
W szczycie sezonu, wsparcie ha poziomie pracy z konsu-
mentem. To wszystko powoduje, ze handlowcy sa najblizej
zrédta problemu, ale i sprzedazowego sukcesu. Jak firma
pomaga radzi¢ sobie z tymi wyzwaniami? Co stanowi po-
zytywne aspekty tej pracy? Na jakie wyzwania z punktu
widzenia osoby zarzadzajgcej zespotem wskazatby Pan
w pierwszej kolejnosci?
Praca przedstawiciela handlowego nie jest tatwa,
w szczegblnosei gdy pracuje na rynku juz dojrzalym o ni-
skim wspoélczynniku zmian zachodzacych w obrebie
liczby placéwek detalicznych. Wymaga to catkowicie in-
nego podejscia do pracy z klientem. W momencie, gdy
rynek roénie, rola przedstawiciela handlowego blizsza
jest pozycji ambasadora marki. Nasycony rynek zobo-
wigzuje do wigkszej juz stanowczosci oraz Swiadomosci
zajmowanej pozycji w biznesie.

Kreowanie produktow to jednoczesnie
uswiadamianie konsumentom ich wtasnych

potrzeb, z ktorych do tej pory nie zdawali sobie

sprawy

LIDER BIZNESU
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Zadaniem sprzedawcy jest jeszcze cos, co 0sobiscie uwazam xa najwaznielszy aspekt tej jj

Dobrym handlowcem bedzie kazdy, kto posiada dwie

podstawowe cechy — lubi pracowaé z ludZmi oraz wie-
rzy w produkt, ktéry sprzedaje. W przeciwnym razie
zabraknie autentyczno$ci 1 zaangazowania, tak bardzo
potrzebnego w procesie sprzedazy. Bedzie istnialo réw-
niez ryzyko przedwczesnego wypalenia zawodowego,
a w konsekwencji dyskomfort objawiajacy si¢ chociaz-
by brakiem skutecznosci. Pamigtajmy, ze przedstawiciel
handlowy to wsparcie, nié porozumienia mi¢dzy pro-
ducentem a odbiorca, niekiedy réwniez konsumentem,
z ktérym spotyka si¢ podczas dni otwartych w sezonie.
Celem, ktdry przyswieca mi w pracy z handlowcami, to wie-
dza i przekonanie do oferowanych produktéw. Tylko w ten
spos6b beda mogli budowaé wokét nich grono zwolenni-
kéw, nie zawsze klientéw, lecz sympatykéw marki.

Panie Tadeuszu, w branzy ogrodniczej nie brakuje lu-
dzi oddanych i w petni zaangazowanych w swoja prace.
Odkad pamietam Pan zawsze byl Aktywnie uczestniczyt
w zyciu branzy. Nadal widaé Pana na wszystkich targach
hurtownianych, wéréd klientéw, ale i pasjonatéw. Smiato
mozna nazwaé Pana ikong branzy i autorytetem. Jest Pan
jednoczesnie bardzo skromny, wiec z pewnoscia zaprze-
czy Pan tej tezie, ale branza widzi i wie. Co Pana motywuje
do tak wytezonej pracy? Jak godzi zycie prywatne z zawo-
dowym?
Pani Ilono, uwazam, ze w branzy ogrodniczej jest
bardzo duzo zaangazowanych w swoja prace ludzi i ja
wecale pod tym wzgledem nie jestem wyjatkiem. Prébuje
robié to, co robi¢ najlepie;j jak potrafie, ale nie dopisuje¢ do
tego glebszej ideologii, bo zardbwno w zyciu prywatnym,
jak 1 zawodowym staram si¢ byé rzetelny. Pomagaja mi
w tym ludzie, ktérych spotykam. To oni wskazuja mi na
te kwestie, na ktdre ja sam przestalem juz zwracaé uwa-
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g¢, dzielg si¢ opiniami na temat naszej oferty czy pomy-
stéw bedacych jeszcze w sferze plandw.

W pracy, ktérg lubie, moge si¢ realizowac gléwnie dzigki
wyrozumialej i wspanialej zonie, ktéra szcz¢§liwie nadal
nie wystawila mi walizek za drzwi.

Rozmawiamy w czasie, kiedy mozemy sobie pozwoli¢ na
podsumowanie sezonu 2017. Nie byt on dla branzy tatwy,
bo pogoda ewidentnie sptatata nam psikusa. Z jakim bilan-
sem rok konczy Agrecol? Czy po tym peilnym niespodzia-
nek roku dostrzega Pan jeszcze wigkszg dywersyfikacje
dziatalnosci?
Jestesmy przykladem jednej z tych firm, ktére za-
uwazyly, ze aby prowadzié bezpiecznie biznes, trzeba go
dywersyfikowal. Oczywiscie jest to dzisiaj do$é popular-
ne stwierdzenie, cho¢ nieczgsto spotyka si¢ jego realizacje
w takiej skali. Agrecol jest dzi§ najwickszym w Polsce do-
stawcg chemii w kategorii home&garden. Poza nawoza-
mi mamy pelng oferte Srodkéw ochrony roslin, serie pre-
paratéw biobdjczych Arox, dzigki czemu nawet przy
trudnym pogodowo sezonie mamy czym kompensowac
ewentualne dysproporcje w sprzedazy.
Sezon faktycznie nie byl udany. Spotykajac si¢ z partne-
rami zgodnie uznajemy, ze trzeba szybko o nim zapo-
mnieé 1 zaczal przygotowywal si¢ do kolejnego, ktéry
gorszym juz na pewno by¢ nie moze. Wykluczone nie-
malze catkowicie ze sprzedazy kwieciefl i maj to przeciez
dla naszego sektora skrajnie zla opcja.
Jak to si¢ zakonczylo dla firmy Agrecol? Zanotujemy po-
ziom obrotéw z poprzedniego roku, co oznacza, ze nie
mieliSmy straty, ale tez nie osiagneliSmy pierwotnie zalo-
zonego wyniku. MySle jednak, ze w zaistniatych okolicz-
noSciach obronienie ubieglorocznych rezultatéw to duzy

sukces! 2
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RADKIEWICZ RADZI

5 W strefie cieplej znajduja
sie przede wszystkim
rosliny domowe

L

zy zastanawialiScie si¢ kiedy$ Panstwo, jak wazny jest w przypadku Waszych sklepéw 1 centréw ogrod-
niczych uklad poszczegolnych dzialow? Co wplywa na ich rozmieszczenie 1 dlaczego warto dokladnie

przemyslec funkcjonalnos¢ poszczegélych stref ?

Robert Radkiewicz ‘

Strefy, ich wielkos¢ i liczba sa proporcjonalne do po-
wierzchni centrum ogrodniczego. Warto jednak po-
znaé kilka zelaznych zasad obowiazujgcych w deta-
licznym handlu ogrodniczym, aby spojrze¢ na swoja
placéwke z innej perspektywy. Do dzieta!

1.

Strefa reprezentacyjna (dekompresji) - klient znajduje
si¢ w niej od razu po wejsciu do placéwki. W centrach
ogrodniczych t¢ przestrzef dedykuje si¢ ekspozycji se-
zonowej. I prawidlowo, bo ta cz¢§¢ obiektu ma pelnié
wlasnie taka funkeje. Jakie jeszcze jest jej zadanie?
Przyku¢ uwage klienta, ktdry najczesciej wchodzac do
sklepu, automatycznie ignoruje wszystko to, co znaj-
duje si¢ na odcinku kilku a nawet kilkunastu metréw.
Po co skrécié ten dystans? Aby klient rozpoczal zakupy
wczedniej;

Zaprezentowaé najmocniejsze punkty centrum ogrod-
niczego. W sklepach spozywczych najczesciej znajdu-
ja si¢ w tym miejscu §wieze owoce 1 warzywa, bo ich
jako$¢ Swiadczy o profesjonalizmie danej placéwki.
Czym przekonaé do siebie mito$nikéw ogrodnictwar
Na pewno produktami sezonowymi, ktérych sprzedaz
trwa stosunkowo krdtko, badz jest catkowicie uzalez-
niona od pogody;

LIDER BIZNESU

@ Daé klientowi szans¢ wyrobienia opinii o cenach, dlate-
go w strefie dekompresji muszg si¢ pojawié przemysla-
ne propozycje. Najlepiej, jesli ceny sg korzystne. Co to
znaczy? Odpowiedni stosunek jakosci do ceny;

@ Stworzy¢ przyjemng atmosfer¢ i zdoby¢ zaufanie klien-
téw. Trzeba wigc w strefie dekompresji dbaé o czystosé,
uzupelniaé wykupiony przez klientéw towar. Atmos-
fera to réwniez istotna sprawa, bo wplywa na warto$¢
koszyka zakupowego.

1. Strefa ciepla — znajduja si¢ w niej przede wszystkim ro-
§liny domowe, ale réwniez wigkszo§¢, a czasem nawet
caly asortyment sprzedawany z poétki.

2. Strefa umiarkowana — panuje w niej temperatura od
10-15 stopni i jest obecna raczej w duzych obiektach.
Najczesciej sprzedaje si¢ w niej duze donice, grille,
drewno do ogrodu, podloza.

3. Plac zewngtrzny — dedykuje si¢ go sprzedazy roslin do
ogrodu. Mozna jednak budujac ofert¢ komplementarng
w sezonie, uzbroié j3 w podloza oraz donice.

Co okazuje si¢ dla centréw ogrodniczych najwickszym wy-

zwaniem? Skomunikowanie z sobg tych stref i takie popro-

wadzenie klienta, zeby na swojej zakupowej $ciezce zaha-
czyl o kazda z nich.
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Jak pomac klientowi dotrze¢ tam, gdzie chcielibySmy
go spotkac?

Pamietaj, aby dbac o eks je w najwazniejszej strefie — dek
@  Wykorzystaj strefe dekompresji, czyli miejsce do kto- e T e i iy

. . . Czystos¢ w Twoim centrum jest tak samo wazna jak bogata oferta
rego trafia klient po przekroczeniu sklepu. Na wyspie

produktowej zasygnalizuj, co aktualnie powinno byé
potrzebne klientowi. Produkty, ktére wyeksponujesz
tam w pojedynczych egzemplarzach, umie$¢ w dal-
szej czedci sklepu. Klient cheae je kupié, bedzie musiat
przejsc przez calg placéwke, prawdopodobnie ulegajac
pokusie innych atrakeyjnych ofert;

@ Wprowadz do standardéw wyposazenia swojego cen-
trum mobilne regaly oraz ekspozytory. Mozesz kupié
gotowe lub do tych, ktére posiadasz, zamontowal kol-
ka. Bedzie Ci latwiej zaskakiwaé zmianami klientow;

@ Stworz strefe sezonowa 1 nazwij ja ,,Hity wiosny”, albo
»Must have zimy”, gdzie raz na kwartal przeprowa-
dzisz asortymentows rewolucje. Ten sposéb jest czesto
stosowany w duzych obiektach, ale tez tych, ktére nie
dysponujg rozbudowang grupa pracownikow;

@  Pamictaj, ze Twoi klienci przychodza do centrum
gléwnie po rosliny. Nie sytuuj placu sprzedazy przed
obiektem. Walory estetyczne w tym przypadku muszg
ustgpié miejsca ekonomii;

@ Sprébuj wprowadzi¢ do swojego centrum oznaczenia
gorne. Zwisajace szyldy z nazwami poszczegélnych
kategorii produktéw nie tylko pomogg klientom poru-
szaé si¢ po obiekcie, ale optycznie obnizg dach, dodajac

przytulnosci. -2

* Postaraj si¢ mozliwie jak najczeSciej zmieniaé
charakter wysp produktowych. Jesli nie masz
odpowiedniej liczby stoléw, mozesz niektore z nich
zaaranzowac na ziemi
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s | REND BOOK

Boze Narodzeme 2018

o wecale nie jest pomylka. Wszyscy, ktorzy powaznie traktujg asortyment bozonarodzeniowy w swoich

centrach ogrodniczych, wiedzg doskonale, ze Swiateczny czas sprzedazy roku biezacego jest jednocze-

$nie poczatkiem budowania oferty na kolejny, w naszym przypadku 2018. Lecz zanim cala branza wy-
bierze si¢ na Targi Christmarworld do Frankfurtu — europejskiej mekki §wigtecznych dekoracji, warto dokonac
analizy aktualnych wynikéw sprzedazy, korelujac je z prognozowanymi na 2018 rok trendami.

Christmasworld ‘
Agnieszka Markiewicz ‘

Trendsetterzy skupieni wokél Christmastworld zaproponowa-

li na kolejny 2018 rok cztery absolutnie odmienne kompozycje,
ktére faczy jedna wspélna cecha — odwaga. Dzigki zestawieniu
zréznicowanych, czgsto kontrastujacych z sobg elementéw, moz-
na mieé pewnos¢, ze trafig w gusta szerokiej grupy potencjalnych
klientéw. Najwazniejsze jednak, aby potraktowaé je jako wizje,
pomyst na dalsza pracg z produktami dekoracyjnymi. -£*

Zywe dziedzictwo — bogactwo tradycji, zywotnosci

i witalnosci

Zywe dziedzictwo to styl odnoszacy si¢ do tradycyjnych umie-
jetnodci rekodzielniczych pochodzacych z réznorodnych kul-
tur, ujete w nowoczesne ramy silnych koloréw: musztardowego,
niebieskiego w odcieniu petrol oraz czerwieni. W szczeg6lnosci
dowodza tego folklorystyczne wzory i motywy etno, nierzadko
naszywane lub haftowane. W sercu tych stylizacji znajdujg si¢
inspiracje folkowe, bazujace na r¢kodziele oraz rzemieSlnictwie,
ktére w polaczeniu z nowoczesnym designem i graficznymi ele-
mentami tworzg spojng calo$¢ o wspdlczesnym, naturalnym wy-
dzwicku. Wlasciwy jest tu dobér kolordw w jaskrawych odcie-
niach, w tym musztardy, czerwonego i tzw. petrol blue.

Inspiracje: Meksyk, Brazylia, Skandynawia, Rumunia, Rosja,
Polska — wplywy z najbardziej réznorodnych kulturowych Zré6-
det potaczone w jedno. Przyklady obrazujace ten styl zawierajg
kwiaty, splecione liScie, etniczne wzory, pogrubione linie i geo-
metryczne wzory, uzyskane przy uzyciu naturalnych technik szy-
cia. Charakterystyczne dla tego stylu sg takze przetarcia, grawery,
akwaforty oraz wieloelementowe techniki zdobienia: malunki,
naszywki czy hafty.
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Eklektyczna zbieranina — wieloaspektowa, dynamiczna, efektowna A, X 50) f ~

Ten ckstrawagancki trend Iaczy w sobie nicoczywiste kontrasty: krysztaly, folie, perly oraz > i Tl | -
tafle lustra z figlarnymi detalami, przesadzonymi ksztaltami i wzorami. W efekcie powstaje g £t !1'1-‘ f, A N it
niespodziewany kolaz w kolorach r6zu, limonki, mandarynkowej pomaranczy, lazuru, od- T % s

cieniach zlota i r6zowego zlota oraz klasycznej czerni. To polaczenie kontrastuje z wynioslo-
Scia, tworzac skrystalizowang calo$¢. Ekstremalnie réznorodne designerskie elementy staja

. (o : PO - - - y o
si¢ jednoScia: delikatno§é i intensywnos¢, czar i sportowy luz, codziennos¢ i spektakularnosé.
Dominujacymi tonami sg wyrazisty r6z, lazur oraz odcien slodkiej mandarynki zestawione
z delikatnym r6zem, czernig i eleganckim zlotem.

Inspiracje: Kolaz jest punktem wyjscia dla tworzenia form w tym ekstrawaganckim trendzie.
To préba stworzenia czego$§ nowego, poprzez polaczenie elementéw pozornie do siebie nie-
pasujacych. Materialy, tekstury, wzory wystepuja tu w zaskakujacych kontekstach. Polysku-
jace, jaskrawe, wrecz odblaskowe, migoczace materialy o strukturze folii, krysztalu i efekeie
lustrzanego odbicia czy peret laczg si¢ z fikuSnymi drobnymi dodatkami, przesadzonymi
ksztaltami i wzorami. To zmuszajace do wysitku wyobrazni¢ wykorzystanie koloréw i moty-
wow, wiedzie od delikatnych kwiecistych wzordéw, przez ornamenty z motylami, po ekscytu-
jace, kolorystycznie rozproszone i rzucajace si¢ w oczy fluorescencyjne, neonowe elementy.

Wywazona rzeczowos¢ — czysta, prosta, perfekcyjna
4 To trend prezentujacy swoisty puryzm w projektowaniu, inspirowa-
‘ ny japofiska estetyka, bazujaca przede wszystkim na uzytecznych
jasnych kolorach drewna, matowym odcieniu mosigdzu oraz blysz-

czacych czarnych plaszczyznach. Powsciggliwe, naturalne tonacje
siegaja od czystej bieli do r6zowego zlota, od blyszczacych chlodnych
szaroS$ci po bordo 1 czerfi. Ta stylistyka urzeka dzigki konsekwentnie
spokojnemu i harmonijnemu, ale zauwazalnemu efektowi. Kluczem
do sukcesu jest osiagnaé maksimum efektu dzicki minimalnej liczbie
srodkéw. Zgodnie z purystycznym podej$ciem do wzornictwa, paleta
koloréw wydaje si¢ réwniez skromna, z powS$ciagliwymi naturalny-
mi odcieniami — od czystej bieli do r6zowego zlota, blyszczacej, ale
chlodnej szarosci, glebokiej czerwieni bordo 1 czerni.

Inspiracje: W tym trendzie obowigzuje ograniczenie wzgledem liczby
uzytych materialow, ktére przyciagaja uwage poprzez sp6jnosé i perfek-
¢je, z jaka zostaly wykorzystane. Jasne drewno, matowy mosiadz i blysz-
czgce czarne powierzchnie dominujg na zdjeciu. Najdokladniej obra-
biane drewno, artystyczne tkaniny i plecionki, faldy, sktadane, wysokiej
jakosci papiery naturalne, zlozone 1 przypominajace wachlarze ksztalty
— wszystko to tworzy niezwykle estetyczne wrazenie. Oprocz tego po-
jawiaja si¢ imponujaco skuteczne kontrasty matowych 1 blyszczacych
powierzchni — czesto polaczone z niespodziewanym dotykowym lub
wechowym doznaniem, na przyklad w pachnacych lasach.

Wspaniata historia — dopracowana, bogata, wyraznie ozdobiona

W tym trendzie luksus i elegancja jawig si¢ w nickonwencjonalny 1 nowoczesny sposéb:
poprzez nagromadzenie koronek, kamieni szlachetnych i pétszlachetnych, marmuréw
czy innych ekstrawaganckich motywéw. Ciemne nasycone kolory przeplataja si¢ z ziele-
nig awenturynu, blekitem akwamarynu oraz zlotem. Luksusowe oprawy s3 reminiscen-
cja wplywéw wloskiego Palazzi. Projekty charakteryzujg dekoracje, nierzadko nasycone
historycznymi aluzjami, cho¢ przy tym z wyraznym wspéiczesnym akcentem. Elegancje
czerni podnoszg dodatkowo odcienie kamieni szlachetnych: blask zieleni awenturynu,
gustownego akwamarynu i cieplego zlota.

Inspiracje: Zrodel tego trendu upatrywaé nalezy w chwalebnej przesztosci. Rafinowa-
ne tkaniny, koronki, kamienie szlachetne i péiszlachetne, perly, marmur, powierzchnie
o metalicznym efekcie i ciemne drewno — wszystkie te materialy s ekskluzywne i drogie.
Liscie palmowe, duze pidra, egzotyczne liScie i magiczne krajobrazy, wraz z krélewski-
mi, historycznymi cechami komponujg si¢ w ekstrawaganckie motywy. 2%
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kragly rok spedza w ogrodzie. Najcze¢Sciej wlasnym, ale swoje kamyki wrzuca tez do ogrodkow

Polakow. Uczy, doradza, a przy tym bawi 1 popularyzuje pasj¢ do ogrodnictwa. I cho¢ od dluz-

szego czasu nie jest juz Panem z telewizyjnego okienka, to nie stabnie zainteresowanie spotka-
niami z nim podczas Rodzinnych Warsztatéw Ogrodniczych czy lokalnych festynéw. Co sprawia, ze po
porady do Witolda Czuksanowa wcigz zwracajg si¢ ogrodnicy amatorzy?

Jak to jest Witku, z tymi autorytetami, czy najpierw powinna
by¢ wiedza ogrodnicza, a po tym rozpoznawalno$¢é medial-
na, czy moze odwrotnie? Bo my w branzy potrzebujemy za-
réwno jednego, jak i drugiego.
Zawsze dobrze jest mie¢ w branzy takie osoby, ktére
ludzie darzg zaufaniem. Bo ja tak wla$nie rozumiem auto-
rytet. Problemem naszej branzy jest w mojej ocenie bar-
dziej to, ze brakuje nam dobrych, rzeczowych przekazni-
kéw informacji. Bo tak naprawde¢ to, czym my sig

wigc: ,Wiesz, Witek, Ciebie to jednak ludzie stuchajg”. Po-
myslalem woéwczas, ze rzeczywiscie, moze jest w tym tro-
che racji. Jak do tego doszlo? Przez dtugi czas pokazywalem
si¢ w okienku telewizyjnym, dzielac si¢ z widzami swojg
wiedzg. Przede wszystkim jednak doszedlem do wniosku,
ze ewidentnie stanowi¢ przyklad autorytetu z ziemia za
paznokciami. Uwielbiam bawi¢ si¢ w ogréd i robig to nie-
przerwanie od wielu lat.

zajmujemy — mam tu na mysli ogrodnictwo —jest z defini- ~ Dowdd mamy na to prosty — w telewizji widzimy Cie rzadko,
¢ji czymS$ intymnym. Bardzo indywidualnym. Kazdy znas  a nadal cieszysz sie popularnoscia i powazaniem wsréd lu-
inaczej rozumie ogréd, dlatego tez nie ma jednego uniwer- dzi. Kolejki po Twojg wiedze ustawiaja sie caty czas.

salnego medium, za pomocg ktérego mozna by przekazac
pewne treSci. Przypuszczam, ze jest tak w kazdej branzy,
ale tutaj sytuacja jest specyficzna — bo rzeczywiscie glos,
ktéry jest wyrazny, powinien dotrze¢ do wszystkich. Tak ja
to rozumiem. I prawde moéwiac, nigdy nie postrzegalem
siebie jako autorytetu. Kiedy§ mi to kto§ uswiadomil, mé-
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Rzeczywiscie ludzie nadal cheg si¢ ze mng spotykad.
Moze dlatego, ze sam odkrywam co§ nowego, poszerzam
swoje ogrodnicze horyzonty, ucz¢ si¢. Aktualnie fascynuje
si¢ ogrodem, w ktérym nie tylko si¢ podziwia to, co pickne,
ale odnajduje si¢ w nim takze czastke siebie, uprawia sig
co$ swojego, cos, co jest 1 fadne, 1 pachnace, 1 pozyteczne,



Inny projekt, w ktdry jestem zaangazowany, to ,Polska

w Kwiatach”. - To jest wydarzenie organizowane czg¢sto
przy okazji lokalnych uroczystosci, dni miast, na ktére lu-
dzie 1 tak przychodzg trochg si¢ rozerwal. A my si¢ poja-
wiamy na taki ok. 2-godzinny happening: rozwigz quiz,
posadz kwiatki, zabierz je do domu. Moze to pokochasz.

SYLWETKA WYDANIJA g

i do herbatki, i do ususzenia, i do postawienia w wazonie. Kiedy po raz pierwszy pomyslates, ze ogrod moze sie staé¢
To jest dla mnie teraz wizja ogrodu idealnego. Tak w nim Twoja profesjg? Ze bedziesz sie z tego utrzymywat i w ogro-
teraz funkcjonuje. Ogréd, ktéremu si¢ tylko przygladam,  dzie zarabiat pienigdze?

to juz przeszlo$é. Nie wiem. Nigdy mi to nie przyszlo do glowy. Nigdy nie
mialem tego zaplanowanego. Pierwsze pienigdze, ktore zarobi-
A w jaki sposéb dzielisz sie dzi§ swojg wiedzg z ogrodnika-
mi amatorami?

lem, pracujac w ogrodzie, otrzymatem za okulizacje réz. To byla

Sposobéw jest wiele. Dwie z tych drég s naprawde
dobre — tak uwazam. Pierwsza to publikowanie w Interne-
cie. Ten glos w popularyzacji ogrodnictwa predzej czy p6z-
niej przynosi efekty. Internet jest bowiem dziwnym me-
dium, w ktérym nic nie ginie. Zupelnie inaczej niz
w telewizji, gdzie w zasadzie po wyemitowanym odcinku
nastgpowal koniec zycia dla programu, bo popadat w nie-
pami¢é¢ do kolejnego tygodnia. W Internecie do tego, co
opublikowane, zawsze kto§ wréci, kto§ to w czelusciach
sieci odnajdzie. Taki wniosek nasuwa mi sig, kiedy spogla-
dam od czasu do czasu na filmiki, ktére sam publikuj¢
w sieci. Ale najwazniejsze sg dla mnie spotkania na zywo.
To ta druga droga. Od dwéch sezondw jestem twarzg pro-
duktéw marki Kronen. Prowadzimy wspélnie Rodzinne
Warsztaty Ogrodnicze. I tych spotkan, jak na krotki do$é se-
zon, mamy wiele, bo to ok. 3540 warsztatéw w calej Polsce.
Nie liczac oczywiscie tych ekstra spotkan z publicznoscia, kt6-
re majg miejsce przy okazji np. Targéw GARDENIA.

straszna praca! Podrapane rece, bol w plecach, goraca pora, bo te
prace si¢ przeciez wykonuje w lipcu. I to bylo trudne do§wiadcze-
nie, bo ja ciagle co§ robilem Zle przy tej okulizacji. Nienawidzi-
lem tego! Niestety to byla praca na cale wakacje. Powtarzalem jq
przez 2-3 sezony. Potem poszedlem do technikum ogrodnicze-
go. Finalnie wybralem studia na innym kierunku, takze o ,,zielo-
nym” profilu, bo le$nictwo. I nagle si¢ okazalo, ze calkiem sporo
wiem i umiem. Jest jednak duzo prawdy w powiedzeniu, ze suk-
ces to w 70% robienie tego, czego si¢ czlowiek weze$niej nauczyl.
I te do§wiadczenia byly bardzo wazne, bo mnie w tym uksztalto-
waly, nie czulem si¢ taki wyalienowany w tym, co robilem. Wra-
cajac do kwestii prowadzenia swojego ogrodu i zarabiania na
tym, mysle, ze trzeba tez by¢ dobrym obserwatorem. Ja lubie ob-
serwowac. Jesli caly czas co§ odkrywam, tzn. ze nadal jest w tych
poszukiwaniach dla mnie co$ fajnego. To inspiruje i mobilizuje
do dzialania. Obecnie fascynujg mnie jadalne chwasty. To jest to,
do czego Wlosi doszli juz lata temu, a ja to teraz wlasnie odkry-
wam — ze niektére chwasty w Polsce s jadalne 1 same rosna. Zjes¢
chwasty? Smakowalo, przezylem.
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Spotykasz sie z wieloma ludZzmi w réznych okolicznos$ciach,
co wymaga od Ciebie dostosowania poziomu zaawanso-
wania swoich prezentacji. Powiedz, jak oceniasz wiedze
ogrodnikéw amatoréw? Czy bylbys$ w stanie zdiagnozowac
Sredniag krajowa? A z drugiej strony ciekawi tez, w jakich
obszarach ludzie popetniajg najwiecej bledéw? Gdzie najta-
twiej sie potkngé?

Generalnie oceniam polska wiedz¢ ogrodnicza jako
dobra. Jedli si¢ udasz w podréz po Polsce 1 wybierzesz
boczne drogi, nieobstawione ekranami akustycznymi i ba-
lustradami, to si¢ okazuje, ze zyjemy w bardzo ladnym
kraju. Takich widoké6w naprawdg¢ nie musimy si¢ wstydzié
ija jestem dumny z tego, ze mieszkam w Polsce, w ktérej
ludzie majg urocze ogréodki. Owszem, mozna mieé rézne
wizje idealnego ogrodu, mozna si¢ nie zgadzaé z tym, ze
jest np. za duzo iglakéw, ale przecietny polski ogréd taki
wlasnie jest: to ogréd bylinowy i letni. Tak jest i tak w mojej
ocenie powinno pozostal. Natomiast przerazajacy staje si¢
fakt, ze my zyjemy coraz szybciej, konsekwencjg czego jest
to, ze na kazde hobby, ktérym mozemy si¢ zajmowacé (w tym
takze ogrodem) mamy coraz mniej czasu. Wspomniane
wezesniej ,Rodzinne Warsztaty Ogrodnicze” to wlasnie
taka inicjatywa, kierowana do tych, ktérzy albo zaczynaja
przygode z ogrodem, albo chcg na t¢ propozycje odpowie-
dzie¢. Na poczatek dostang od nas rosling do posadzenia,
gar$¢ dobrych porad, atrakeyjng przygode.

Pasje¢ skutecznie zaszczepia si¢ w dzieciach. Uwazam,
ze lekeje przyrody dla poczatkowych klas szkoty podsta-
wowej powinny odbywac si¢ w terenie. Proponowalbym
spacery w parku i w lesie, odwiedzanie ogrédkéw dzial-
kowych i ogrodéw botanicznych oraz spotkania z ludz-
mi, ktérych pasje moga okazal si¢ atrakcyjne réwniez
dla dzieciakéw. Im weze$niej pokazemy im alternatywe
do ogladania telewizji, tym lepiej wyjda na tym mlo-
dzi, ale 1 ich rodzice. Pamigtam, ze kiedy§ ogrodki przy
szkole byly standardem, dzi§ s3 rarytasem nad czym
ubolewam, bo dziecifistwo to pierwszy kontakt z ogro-
dem potencjalnych hobbystow.

Drugim momentem, kiedy w zyciu juz dorostych ludzi po-
jawia si¢ ogrdd, jest zalozenie wlasnej rodziny. Wowczas
w trosce o jej zdrowie chetniej uprawia si¢ warzywa, sadzi
drzewka owocowe, pielegnuje ziola.

Trzecig grupa podatng na uroki ogrodnictwa sg seniorzy.
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Lubig obserwowac. Jesli caty czas cos odkrywam,

tzn. e nadal jest w tych poszukiwaniach dla
mmnie cos fajnego. 10 inspiruje do dziatania

To jest doskonata grupa, zwtaszcza ze bedzie nas coraz wiecej.
Racja. Trzeba ponadto zwr6cié uwage na to, ze to sg
ludzie bardzo wierni. Co raz zostalo w nich zaszczepione,
owocuje cale zycie. I to s3 — w mojej ocenie — autorzy tych
wszystkich ogrodowych obrazéw, ktére mozemy podzi-
wiaé, jadac wlasnie tymi bocznymi drogami. W miescie
niestety wcigz za malo jest ukwieconych balkondw, tara-
sow. To jest zadanie dla samorzadéw i nie wykluczone, ze
akcja ,Polska w Kwiatach” powinna podaza¢ w tym kie-
runku, by robié¢ osiedlowe happeningi, ktére uswiadomia
ludziom, jak wazne jest nasze otoczenie.

Jest coraz wiecej projektéw bedacych efektem synergii
dziatan w branzy budowalnej z branza ogrodnicza. Piekne
ogrody na tarasach, dachach nie tylko stuzg idei optymali-
zacji miejsca i spetniania norm, ale maja takze cieszy¢ oczy
i oddawa¢ poniekad to, co zostato zabudowane. Czy jako
czlowiek cieszacy sie postuchem wsréd ludzi, masz takze
realny wptyw na biznes?
Mysle, ze swoja cegielke w tym biznesie z pewnoscig
mam. Wiedza jest oczywicie bardzo potrzebna, chociaz
nie przecenialbym swojej roli. Ciesz¢ si¢ jednak, ze nadal
mam co§ do powiedzenia 1 ciagle jest kto$, kto chce tego
stuchad. Jestem pewien, ze w jakiej$ mierze ma to réwniez
odzwierciedlenie w sprzedazy.

Jak oceniasz blogeréw ogrodniczych?

Super inicjatywy! Jedni majg wigcej zacigcia artystycz-
nego, inni bardziej cheg si¢ pochwalié, tym nad czym tak
zmudnie pracujg — jedni i drudzy s3 jednak bardzo po-
trzebni. Kamery telewizyjne pokazuja obraz mocno znie-
ksztalcony, blogerzy maja szans¢ przedstawic ten $wiat ta-
kim, jakim jest. MySle, ze blogeréw ogrodniczych nigdy
dosé, bo robig kawal §wietnej roboty.

Zatem z blogerami grasz do jednej bramki?

Tak, naturalnie. Juz dawno temu, kiedy przygotowywatem ,,Rok

w i¢”, zanim si¢ jeszcze pojawila ,Maja w Ogrodzie” czy poradniko-
we kanaly telewizyjne, ubole-
walem nad tym, ze tych pro-
graméw jest tak mato. Czasy
ksztaltowania si¢ moich za-
interesowan ogrodniczych to
okres, kiedy nie w centrach
ogrodniczych, a w kwiaciar-
niach kupowalo si¢ wylacz-
nie Sitrows ziemie. Obec-
nie na rynku jest cala masa
producentéw réznych pro-
dukiéw dla  ogrodnikéw
amatoréw 1 kazdy z nich
wykrawa dla siebie dobry ka-
walek tortu, funkconujac
wbranzy.
To przeciez w jakiej§ mie-
rze réwniez zasluga tych,
- kibrzy to ogrodnictwo po-

pularyzua.-2¥
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to zupelnie nowy projekt stuzacy zjednoczeniu oséb, ale tez przedsi¢biorstw
w celu wspdlnego promowania ogrodnictwa jako formy przyjemnego spedza-
nia czasu, szczegblnie wiréd pokolenia 25-45+.

Weronika Targiel, Cezar i Darek Sobczyiiscy-Brys— koordynatorzy projekiu ‘

#FPO potrwa trzy dni, bedzie towarzyszyé Targom Ogrodnictwa
i Architektury Krajobrazu ,,Gardenia” na MTP w Poznaniu.
22123 lutego - bedziemy skupiaé si¢ na edukowaniu promotoréw
poprzez warsztaty dotyczace m.in. umiejetnej prezentacii (siebie,
swoich celéw, swoich produktéw), prowadzenia kanaléw Social
Media (fb, instagram), optymalizacji stron www, ale réwniez sze-
rzej pojmowanego PR- u

24 lutego - to dzief, w ktérym bedziemy mieli okazj¢ zaprezento-
wania swoich (réwniez tych nowo zdobytych) umiejetnosci przed
szerszg publicznoscia, czyli zwiedzajacymi Targi GARDENIA
hobbystami. To wia$nie dla nich prelekeje oraz warsztaty beda tak
zorganizowane, by szerzy¢ nasza gléwna misje, czyli promowanie
ogrodnictwa jako formy przyjemnego spedzania czasu. Dlatego
tez zajecia beda mialy swobodny charakter, integrujacy ,zielong
branz¢” z amatorami ogrodnictwa. Szczegélnie skuteczna jest
forma warsztatéw - prowadzacy beda mogli zaszczepié w uczest-

F O R UM
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nikach cheé pracy w ogrodzie, poprzez wspélne przygotowanie
wiosennych rozsad, tworzenie 0zdéb do ogrodu, czy nauke foto-
grafowania roslin. Oprécz tego bedzie potozony nacisk na promo-
wanie takich warto$ci jak bior6znorodno$é, wspieranie zapylaczy
i traktowania ogrodu jak cz¢Sci naturalnego Srodowiska.

Dla zwigkszenia liczby promotoréw, organizatorzy przewidzieli
tez warsztat o zaistnieniu w mediach spotecznos$ciowych i pro-
wadzeniu bloga. W ten sposéb chcemy, aby ogrodnictwo stalo si¢
coraz bardziej znaczacg dziedzing relaksu, promowang nie tylko
przez specjalistéw, ale ,,uzytkownikéw — amatoréw”.

Uczestnicy pierwszego i drugiego dnia FPO beda bogatsi o wie-
dze dotyczacg skutecznego oddzialywania na pokolenie 25-45 lat,
co przysluzy si¢ calej branzy - razem sprawimy, by ogrodnictwo
wreszcie stalo si¢ trendy. Uczestnicy trzeciego dnia, czyli amato-
rzy, zdobeda motywacje do wickszego angazowania si¢ w promo-
wane przez nas trendy i beda je szerzyli dalej. =2
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Raport o stanie GARDENII 2018

"~y Kontraktacje na stoiskach wystawcow

ukces ma kolor zielony. A jego odcien od 12 lat nie blaknie. Obserwujgc dynamike rozwoju Migdzy-
narodowych Targéw Ogrodnictwa i1 Architektury Krajobrazu GARDENIA, trudno nie oprzeé si¢
wrazeniu, ze ta zielen nabiera glebi. I jednocze$nie uspokaja branz¢ — bo ta, choé nie bez wyzwan,

po latach wcigz stawia na silng wi¢z z klientem.

Agnieszka Markiewicz ‘

Nowinki technologiczne z sektora ogrodniczego, wyczerpujaca eks-
pozycja artykuléw, maszyn, narzedzi 1 ustug, innowacyjne rozwigza-
nia w zakresie aranzacji zieleni, szkolenia i konferencje wspierajace
sprzedaz i pracg w obrebie sklepow oraz centréw ogrodniczych, wy-
korzystywanie sprawdzonych narzedzi retailowych — to tylko wy-
imek tego, czego dzi$, na dwa miesigce przed kolejna, 12. juz edycja,
spodziewac si¢ moga Ci, ktérzy wizyte podczas Miedzynarodowych
Targéw Ogrodnictwa 1 Architektury Krajobrazu GARDENIA, maja
od dawna zaplanowang w swoich kalendarzach. Ostatni tydzief lu-
tego (w roku 2018 beda to 22-24.02.) na terenie Mi¢dzynarodowych
Targéw Poznanskich od wielu lat bowiem branza rezerwuje na wiel-
koformatowe wydarzenie, ktére co roku pomaga wyznacza¢ nowe
trendy 1 kierunki rozwoju dla branzy ogrodniczej. — W naszym kraju
GARDENIA jest kreatorem rynku, ktéry motywuje firmy do opra-
cowania skutecznych strategii biznesowych na kolejne lata — zapew-
nia Jakub Patelka, dyrektor projektu. — Choé w dzisiejszych czasach
Internet daje nieograniczone mozliwosci czerpania wiedzy z kazdej
dziedziny, wlaSnie GARDENIA posredniczy w procesie wymiany
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doswiadczen wsréd profesjonalistow. Pomaga tez zdobyé biznesowe

know-how — dodaje.

Owoce kontaktéw biznesowych

Sukces, jaki od lat towarzyszy targom GARDENIA; to efekt wie-
lowymiarowego partnerstwa z producentami i dystrybutorami
reprezentujgcymi renomowane marki ogrodnicze, media branzo-
we oraz zwigzki i stowarzyszenia. Organizatorzy od lat wkladaja
duzo wysitku w to, by blisko§¢ z branza byta wielowymiarowa i re-
gularna. — Wsréd zgloszonych firmy mamy komplet branzowych
lideréw, ktérzy wzorem lat ubieglych beda uczestniczyé w GAR-
DENII — méwi Jakub Patelka. Za sukcesem tego najwazniejsze-
go na polskiej arenie targowej wydarzenia stoja takze konkretne
liczby. Na przestrzeni ostatnich lat liczba wystawcéw uczestnicza-
cych w GARDENII wzrosta do ponad 500 [rys.1.]. Powierzchnia
wystawiennicza to obecnie 39 000 m.kw. (6 pawilonéw). Réwnie
chetnie i licznie GARDENIE odwiedzajg zwiedzajacy: w ciagu
trzech targowych dni ekspozycje odwiedza 28 719 oséb.



WYSTAWCY
Rys. 1. Dynamika wzrostu liczby wystawcéw targéw GARDENIA
w okresie 20102017

ZWIEDZAJACY

Rys. 2. Dynamika wzrostu liczby zwiedzajacych targéw GARDENIA
w okresie 20102017

Kto w branzy gra w zielone

Reguly stal si¢ od kilku lat podzial GARDENII na dni biznesowe
(czwartek—piatek) oraz sobotg, otwarta na wszystkich amatoréw
ogrodnikéw, zagorzaltych fanéw ukwieconych dzialek, balkonéw, ta-
rasow czy parapetow. ProfesjonaliSci stanowia 38% tej grupy [dane za
rok 2017 — przyp.red.] ~-Wedlug badan przeprowadzonych w czasie
tegorocznej GARDENII wynika, ze 41% odwiedzajacych pracuje
w ustugach, kolejne 40% w handlu, a 18% przy produkeji — podkresla
Jakub Patelka. Ta bardzo dobra frekwencja jest konsekwencja wiedzy,
ktéra organizatorzy majg o swoich zwiedzajacych, czyli de facto o po-
Srednich i bezposrednich klientach branzy ogrodniczej. Wsrdd repre-
zentantéw sektora ustug GARDENIE wizytujg projektanci ogrodéw
1 terenéw zielonych, osoby zawodowo zwigzane z ich zakladaniem
1 utrzymywaniem. Nie brakuje takze przedstawicieli handlu: wiasci-
cieli i pracownikéw centréw oraz hurtowni ogrodniczych, dealeréw
1 dystrybutoréw, grup producentéw roélin czy sklepéw ogrodniczych.
GARDENIA pozostaje miejscem wymiany do$§wiadczen rowniez dla
producentéw materialu roslinnego doniczkowego lub cigtego, szkét-
karzy czy podmiotéw specjalizujacych si¢ w rozmnazaniu rolin.
Dodatkowo, prowadzone przez zespdl cykliczne badania pozwalajg
okresli¢, jakie jest dokladne Zrédlo wiedzy zwiedzajacego o targach,
kiedy podejmuje on decyzj¢ o ich zwiedzeniu oraz jak dlugi planuje
na nich pobyt. W efekcie GARDENIE corocznie odwiedza ponad
12 000 profesjonalistéw. A to nie koniec. Potencjal grup profesjonal-
nych zwiedzajacych nie zostal jeszcze wyczerpany, a organizatorzy
deklaruja gotowos¢ do stworzenia przestrzeni z ofertg dla oséb zaj-
mujacych si¢ wezszymi dziedzinami, jak chociazby chirurgia drzew
czy nadzorcy pél golfowych.

Stay green!

GARDENIA jest dobrze znana takze na arenie miedzynarodowe;.
Wiasnie w Poznaniu prezentowane sg najnowsze rozwiania ogrod-
nicze, ktdre przyciagaja klientéw z calej Europy, m.in.: z Austrii, Bia-
torusi, Dani, Francji, Holandii, Litwy, Niemiec czy Wielkiej Brytanii.
Stuzy temu takze zainaugurowany w 2016 r. program HOSTED
BUYERS, ktérego idea polega na zaproszeniu zagranicznych go-
Sci — dyrektorow sprzedazy, kupcéw, dyrektordéw do spraw zakupow,
wlascicieli centréw ogrodniczych, sieci handlowych DIY, hurtowni
ogrodniczych, szkélek roslinnych i organizacji — do spotkan z polski-
mi wystawcami. — Nieustannie poszukujemy nowych rynkéw zbytu
dla polskich producentéw. Dzialania promocyjne podjete przez ze-
sp6l GARDENII majg na celu przyciaggniccie jak najwickszej licz-
by zwiedzajacych z rynkéw skandynawskich (Norwegia, Finlandia,
Szwecja, Dania), nadbaltyckich (Litwa, Fotwa, Estonia, Czechy, Slo-
wacja) oraz Europy Zachodniej. Nasi wystawcy maja realny wplyw
na osoby, ktére odwiedzg targi w ramach HOSTED BUYERS. Wy-
starczy, ze zaproponujg nam osoby, z ktérymi chcieliby nawigzac
wspélprace — pointuje Jakub Patelka, dyrektor projektu. W 2017 r.
zaproszenie do udzialu w targach przyjelo 89 kupcéw z zagranicy.
Organizatorzy majg silne podstawy by przypuszczaé, ze w nadcho-
dzacej edycji ta liczba bedzie rosnaé.

2016 2500

*dla bloku targow: Gardenia/Sport Invest/Special Days

Zielone swiatto dla rozwoju

Cho¢ GARDENIA nalezy do grupy wiodacych imprez o tematyce
ogrodniczej w Europie, nie osiada na laurach. Trzonem nadcho-
dzacej ekspozycji ponownie bedg drzewa i krzewy ozdobne, rosli-
ny doniczkowe i rabatowe, cebule kwiatowe, torfy oraz narzedzia.
Z pewnoscig nie zabraknie takze premierowych narzedzi oraz
sprze¢tu ogrodniczego, grilli, mebli ogrodowych, odziezy do pracy
w ogrodzie czy wyposazenia placéw zabaw. Wiele nowych modeli
automatycznych kosiarek, czujnikéw, akcesoriéw do nawadniania
bedzie mozna z powodzeniem ogladaé¢ juz w lutym. Ale bogac-
two ekspozycji to nie wszystko. Podczas drugiej edycji Kongresu
Lideréw Branzy Ogrodniczej (wigcej o wydarzeniu zobacz s. 6-7)
wszystkich zadnych wiedzy witaé beda praktycy z zakresu sku-
tecznej obstugi klienta, zwickszania wartosci koszyka zakupowe-
go czy efektywnej rotacji produktow.

Biznesowym rozmowom nie ma koica

LIDER BIZNESU
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Organizatorzy kontynuowaé bedg takze formule konkursu dla pro-
ducentéw roslin, majacy na celu wylonienie najpickniejszych odmian
roélin, ktére wypelnia ogrody i balkony zwiedzajacych w sezonie
2018. Wspdlnie z branza organizatorzy sprébuja poszukaé takze od-
powiedzi na pytanie, jak wygladaé powinien ogréd przyszlosei i czy
amatorzy tego hobby s3 gotowi na zderzenie si¢ z perspektywa jego
pelnej automatyzacji. Coraz silniejsze sg bowiem glosy méwiace
o tym, ze w niedalekiej przyszlosci pielegnacja roslin odbywac si¢ be-
dzie z pozycji komputera, a codzienne raporty o stanie prac pozwolg
na to, by si¢ jego wlasciciel mogt skupié si¢ wylacznie na poznawaniu
estetycznych waloréw swojego ogrédka.

Szerzej, bardziej 1 mocniej GARDENIA zaangazuje w nad-
chodzacym sezonie ludzi o zielonych sercach i umystach. Pod

CZY WIESZ, ZE...

W ramach programu GARDENIA HOSTED
BUYERS polscy wystawcy spotkali si¢ z 89 kup-
cami zagranicznych centréw ogrodniczych (m.in.

Az 29 wystawcéw zostalo uhonorowanych presti-
zowg nagroda Zlotego Medalu 2017 za innowacyj-
ne produkty wprowadzone na polski rynek

szyldem Forum Promotoréw Ogrodnictwa i w nieco zmienio-
nej formule odbedzie si¢ kolejne spotkanie blogeréw ogrodni-
czych stanowiacych coraz silniejsza grupe influenceréw bran-
zy ogrodniczej.
Trzydniowy program wydarzefi dopelnig pokazy florystyczne,
ogrody pokazowe oraz ekspozycje wyposazenia obiektéw spor-
towych i rekreacyjnych, ktére pozwalajg branzy ogrodniczej na
holistyczne spojrzenie na temat aranzacji przestrzeni wypo-
czynkowych.
W branzy ogrodniczej bez watpienia liczg si¢ efekty. Odpowied-
nio spozytkowany czas w czasie targbw GARDENIA to gwaran-
cja szans na budowe silnej wiezi z klientem. Zwlaszcza z tym,
ktérego choé jeszcze dobrze si¢ nie poznalo, a tak duzo si¢ o nim
wie. Kumulacja tak wielu mozliwosci w jednym miejscu i czasie
to okazja, ktérej pomingé nie mozna.
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Najszersza w Polsce oferta:

@ @ v NAWOZOW
« preparatow do pielegnacji roslin

Rosliny lubig Agrecol. v srodkow ochrony roslin

www.agrecol.pl

s do . f - ;
| pelargonii s
| "k i ' : e



