Gdzie biznes taczy sie z pasja
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... ZMmitosci
ults 7 do koni i zywienia

Rynek jezdziecki jest w fazie intensywnego rozwoju - to fakt.
Konstytuuja sie procesy biznesowe, kanaty dystrybucji i role,
jakie odgrywaja operatorzy w handlu hurtowym i detalicznym. Jest i ) )
jednak pewna fundamentalna wartos¢, ktérg branza wyczuwa i pie- Piotr Walichnowski
legnuje perfekcyjnie - to relacje. Swiadcza o tym m.in. zawody, ktore

wbsezorue \’Nakfa\c.yjny’m grze'Z)ll(wan §w0Jf’apc;(?(<?um. KorTle iag‘odzq Adres redakcji:
" obyczaje réwniez w srodowisku pasjonatéw, ktérzy swojg pasje re- .
alizuja rekreacyjnie. A co sie dzieje na poziomie sklepéw i osrodkéw ) Mlesz){namdowe
jezdzieckich? Duzo dobrych zmian, nowych inwestycji i bardzo $wia- Targi Poznanskie sp. z o.0.
domego zarzadzania biznesem, ktérego sednem réwniez sa relacje ul. Giogowska 14

- wyjatkowe wiezi taczace konie i ludzi. 60-734 Poznan

Projekt graficzny i sktad:
Magdalena Adamczewska

Jak wiec moéwi¢ o brutalnych prawach rynku, w ktérych petno jest
legend o konsolidacji, nieuczciwej konkurencji czy walki cenowej?
Inaczej, bo w srodowisku jezdzieckim wszystko to ma nieco tagod-
niejszy wymiar. Liczy sie wiedza i doswiadczenie, umiejetnos¢ trafie-
nia do klienta rozsadnymi argumentami i che¢ rozwijania sie w réw-
nym tempie producentéw oraz detalistow.

Sl L ! , b Ll AN Ve ———— Jo e d - " | o tym wiasnie przeczytacie Paristwo na tamach kolejnego wydania
i : LD | \ ' ' e ,Horse Business”, ktérego przygotowanie byto dla mnie szczegéinie
przyjemne. Poznatam nowych, wspaniatych ludzi, odwiedzitam
| 1 piekne miejsca i odkrytam kolejne, ciepte barwy z palety koloréw
\ ) = . _ =___-' ) zwanej jezdziectwem.
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POLUIEMY
od 30 lat!

Rozmawiata: ILONA ROSIAK-LUKASZEWICZ
Zdjecia: ARCHIWUM FIRMY

ZHanna Watras, ktérawraz z mezem Arkadiuszem zarzadza firma Torpol,
spotkatam sie w kluczowym dla branzy jezdzieckiej momencie, kiedy to
wszyscy prezyli muskuty i zbroili sie do szczytu sezonu. Mimo wszystko
poswiecita mi na tyle duzo czasu, abym doktadnie poznata zaréwno
historie Torpolu, jak i ambitne plany na przysztos¢, ktére w kontekscie
30 lat aktywnosci na rynku nabieraja szczegblnego znaczenial!

HORSE BUSINESS

Pani Hanno, zanim zadam pierwsze pytanie,
chciatabym przekazac Pani i catemu zespotowi
Torpol najserdeczniejsze zyczenia z okazji jubile-
uszu 30-lecia! Kolejnych sukceséw i realizacji
nawet tych najbardziej dalekosieznych planéw.

Dziekuje, to bardzo mite! Ciesze sie, ze odwiedzita nas
Pani w takich okolicznosciach.

Pani Hanno, prosze opowiedziec o poczatkach
firmy. To co prawda klasyk gatunku w przypadku
jubileuszowych wywiadéw, ale nie moge sobie go
odméwic.

Z przyjemnoscia! W branzy tekstylnej funkcjonujemy
od poczatku, ale to nie konie byty naszymi pierwszymi
klientami. Zaczynalismy od artykutéw poscielowych.
Potem pojawity sie wyroby medyczne dla ludzi. Méwie
o tym z usmiechem, bo nie wszyscy nasi klienci-jezdzcy
maja $wiadomos¢, ze to wciaz nasz core-business.
Branza jezdziecka jest niebywale wymagajaca, dlatego
do zadowalajacych efektéw dochodzi sie bardzo dtugo.
Niezbedne jest zaréwno zaangazowanie kapitatowe,
jak i osobowe. Kontakty interpersonalne w naszym
biznesie to podstawa.

Koniarze to bardzo zréznicowane srodowisko, ale bez
wzgledu na to, czy zyja ze sportu i catej okotosportowej
otoczki, czy tez na jezdziectwo wydaja to, co gdzies
zarobili, faczy ich wspdlna pasja. To nie sa zwykli zjadacze
chleba, nie chodza z teczka do pracy, nie wracaja z niej
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Koniarze to wspaniali ludzie,
ktorzy robig biznes w innych branzach,
a jezdziectwo traktuja bardziej jako
SwWojg zyciowg zajawke

0 16 i zreguty nie maja wolnych weekendéw. Dlatego
z nimi pracuje sie na zupetnie innych zasadach. Przede
wszystkim trzeba ich zrozumie¢, rozpoznad potrzeby,
polubic. | dopiero wtedy mozna zacza¢ dziatac.

0d jak dawna wobec tego Torpol z sukcesem
odpowiada na potrzeby jezdzcow?

W potrzeby jezdzieckiego rynku wstuchujemy sie od
dawna, cho¢ poczatkowo nie robilismy tego pod wiasna
marka. Nasz pierwszy konski produkt wykonalismy
troche grzecznosciowo, na zamoéwienie przyjaciot,

a zarazem kluczowych klientéw z Norwegii, ktorzy
posiadali konie startujace w wyscigach ktusakéw.
Pierwsze byty derki magnetyczne i cho¢ dobrze sie
prezentowaty, to z ich wytrzymatoscia nie poradzilismy
sobie najlepiej. Robilismy kolejne préby, a z kazda
kolejng czulismy, ze wchodzimy w branze coraz gtebiej.
Dzi$ derka magnetyczna jest naszym topowym produk-
tem, a my producentem wyrobodw jezdzieckich. Dwa-
dziescia lat temu nigdy bym w to nie uwierzyta...




Branza jezdziecka jest niebywale
wymagajaca, dlatego do zadowalajacych
efektéw dochodzi sie bardzo dtugo

Czy w historii Torpolu byt taki moment, ktéry
mogtaby Pani okresli¢ przetomowym?

Gdybym potrafita taki przytoczy¢, z pewnoscia dobrze
wybrzmiatoby to w naszej rozmowie, ale pozycje

w branzy jezdzieckiej budowalismy, a w zasadzie wciaz
budujemy step by step. Niczego nie dostalismy za
darmo, kazde potkniecie i kazdy sukces przepracowali-
$my na wiasny rachunek. Moge powiedzie¢, ze marka
Torpol budowana jest przez dtugodystansowcéw. Nie
zniechecamy sig, wcigz szukamy nowych mozliwosci

i konsekwentnie idziemy do przodu.

Gdzie jestesmy dzisiaj? Pewnie w potowie drogi.

Polski rynek jezdziecki wciaz sie uktada. Znane na
catym swiecie marki u nas nie zdazyty jeszcze
wypracowac przyzwoitego poziomu dystrybucji,
tymczasem cate mnéstwo bardziej, badz mniej
profesjonalnych polskich producentéw zaznacza
swojg obecnos¢ w branzy. Panstwo jestescie gdzies
znacznie dalej.

Woczesniej zaczeliSmy i mamy za sobga dtugg droge.

Zawsze powtarzam, ze na nasz rynek moze wejs¢ kazdy.

6 ‘ HORSE BUSINESS

Pierwszy krok nie jest trudny. Wystarczy dobry pomyst
i troche mozliwosci. Zawsze znajda sie amatorzy
nowych rozwigzan, a produkt moze okazac sie hitem.
Pytanie na jak dtugo. Czas wszystko weryfikuje — o dtu-
gofalowym sukcesie mozemy mowi¢, jesli uda sie
pouktadac wiele czynnikédw, m.in. zapewni¢ dostepnos¢,
powtarzalno$¢ materiatéw, zadba¢ o wydajnos¢
produkgji, atrakcyjnos¢ oferty. Na koncu bilans kosztéow
i przychodéw powinien sie zgadza¢. Przy prowadzeniu
przedsiebiorstwa w wiekszym wymiarze ogromne
znaczenie stanowi polityka sprzedazowa. Wazny jest
przemyslany marketing. Zapewniam Panig, ze wcigz
mamy duzo do zrobienia.

Sp6jnosc i konsekwencja sumarycznie dajg pewna
idee, ktora w przypadku firmy Torpol jest bardzo
wazna, a zawiera sie w sentencji ,,Mierzymy
wysoko, idziemy daleko. Chodzcie z nami”! Z czyjej
osobowosci - Pani czy meza - wynika to filozoficzne
wrecz podejscie do rzemiosta?

W naszym teamie role s podzielone. O to, jak i co sie

0 nas pisze, w jaki sposéb komunikujemy sie z otocze-
niem dbam ja. M6j maz ma wciaz i nieustannie mnéstwo
pomystéw, ktére natychmiast wciela w zycie. Moge
powiedzie¢, ze uzupetniamy sie. Z cata pewnoscia
jestesmy teamem, ktéry niekiedy nadaje na ré6znych
falach, spiera sie i walczy o swoje racje, ale faczy nas
podobna hierarcha wartosci i Swiadomos¢ celu, do
ktérego zmierzamy.

Wracajac jeszcze do spéjnosci, tym razem jednak

w zakresie estetyki produktéw, materiatéw promo-
cyjnych czy nawet stoiska wystawienniczego, jakie
na poznanskiej Cavaliadzie przykuwa wzrok
wszystkich zwiedzajgcych. Catos¢ wyglada jak
efekt pracy wytrawnych projektantéw. To dzieto
zespotu czy wizja wtascicieli?

Wspoétdziatanie to styl naszej pracy. W poczatkowej fazie
jezdzieckiej aktywnosci wiele oséb wnosito swoje
pomysty, sposréd ktérych znaczna czes¢ miata szanse
ujrze¢ swiatto dzienne. Kazdy mégt dotozyc¢ swoja
wiasng cegietke, réwniez w zakresie designu. W rezulta-
cie doszlismy do takiej sytuacji, w ktorej kazdy byt troche
projektantem. W koricu uznali$my za konieczne upo-
rzagdkowanie tej wielowatkowosci. Podjeta sie tego nasza
corka Kasia, ktéra spojrzata na Torpol bez sentymentow
i ze zdrowym dystansem. Miata odwage i determinacje,
aby oddzieli¢ dobre projekty od tych nieudanych. To, jak
dzisiaj wygladamy to tez jej sukces i ekipy, z ktéra przy
tym zadaniu pracowata.

Dzi$ w procesie tworzenia nowych linii produktéw biora
udziat projektanci, ktérzy przede wszystkim doskonale
znaja i rozumiejg branze jezdziecka. Jedna z takich oséb
jest Katarzyna Becker, ktéra taczy w sobie niebywate
zaciecie, zmyst estetyczny oraz mitos¢ do koni.

W Polsce nadal przezywamy zachwyt
globalnymi markami. Zachéd jest
nimi przesycony i spragniony
czego$ specjalnie dla nich, albo raczej
nie dla wszystkich. | wtasciwie w te
nisze trafiamy od samego poczatku

A na zyciu rodzinnym ta intensywna praca odcisneta
jakies pietno?

Z cafa pewnosciag. W domu bywamy strasznymi nudziarza-
mi, bo praca przenika wszystko, co robimy. Ale z drugiej
strony praca jest tez nasza pasja. Dzieki temu tapiemy
rébwnowage.

Jak wobec tego relaksujg sie Panstwo Watras?

Staba strona jest brak czasu, ale pracujemy nad tym, zeby
miec go wiecej. Staramy sie tak pouktadac procesy

w firmie, aby cata machina mogta sprawnie funkcjonowac¢
bez naszej codziennej ingerengji.

Myslac o relaksie, widze i géry, i wode. Oboje lubimy
sporty zimowe — ja narty, a maz snowboard. Kochamy mo-
rze i mamy to szczescie, ze praktycznie zawsze mozemy
sie nad nim znalez¢. Dobrym czasem sa réwniez zawody,
podczas ktérych tagczymy prace z przyjemnoscia. Spotyka-
my naszych przyjaciét, nawigzujemy kontakty i nowe
znajomosci. Lubimy to.

Ostatnie pytanie réwniez bedzie klasykiem gatunku,
bo dotyczy przysztosci. Jakie plany ma Torpol na
kolejnych 30 lat?

Dazymy do tego, aby Torpol stat sie silna, globalna marka
premium. To jest nasz nadrzedny cel. Nie staniemy

w miejscu. Kazdego roku bedziemy tworzyli nowe
kolekcje oraz uruchamiali takie dziatania marketingowe,
ktére wespra naszych agentéw i dystrybutoréw zagranica.

Jakie to beda rynki?

W duzej mierze te, na ktérych juz jestesmy. Otworzylismy
drzwi na $wiat i zaczynamy budowanie marki Torpol

w Australii, w Niemczech, Holandii, Belgii, Skandynawii
oraz w Rosji. Tam sie spotkamy.

Zycze powodzenia i z przyjemnoscia relacjonowaé
bede natamach ,Horse Business” kolejne sukcesy! m
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TOP PRODUCTS — Nowosci rynkowe

SEREEN MUESLI

_ SEREEN MUESLI Sereen muesli jest stworzony dla koni nerwowych, nadpobudliwych

4;. y i ptochliwych. Sprawdzi sie réwniez u tych, ktére majg problem z odpornoscia
MASTERS dzieki dodatkowej witaminie C i olejom. Wspiera zdrowie kopyt ostabionych
el btotem i twardym podtozem. Pasza ma dziatanie podnoszace koncentracje,
poprawiajace lekkos$¢ i energicznos¢ ruchu. Jest catkowicie wolna od wszelkich
medycznych $rodkéw uspokajajacych. Wspomaga réwniez trawienie. Mozna
polecac jg koniom z tendencja do kolek oraz z zaleczong chorobg wrzodowa.
Smakowitosci i wspaniatego aromatu dodaja ziofa (mieta i rozmaryn).
P.H.U Masters Polska S.C., ul. Lektykarska 32, 01-687 Warszawa
tel. 604 544 788, biuro@masterspolska.pl, www.masterspolska.pl
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VITAAL 1o granulat dedykowany koniom zabiedzonym, starszym oraz wszystkim

z problemami zdrowotnymi i staba odpornoscia. Pasza jest lekkostrawna i odzywcza.
Zawiera wysoki poziom witamin, mineratéw i pierwiastkéw sladowych. Sktad mikro i makro
sktadnikéw poprawia odpornos¢ organizmu, pomaga w utrzymaniu dobrej kondycji.
Dodatek probiotykéw i komponentéw Inianych wspomaga trawienie i wspomaga jelita.
Zawartos¢ biotyny i cynku podziata na poprawe siersci i wzmocni kopyta.

P.H.U Masters Polska S.C., ul. Lektykarska 32, 01-687 Warszawa
tel. 604 544 788, biuro@masterspolska.pl, www.masterspolska.pl

MANEGE

MANEGE pasza zawiera wylacznie naturalne sktadniki oraz podstawowy kompleks
witamin i mineratéw. Jest ona dedykowana koniom chodzacym w rekreacji oraz koniom
trenujgcym ujezdzenie w kazdym stopniu zaawansowania. Baza paszy jest jeczmien oraz

Pomoze utrzymac odpowiednig kondycje. Mozna podawac ja petnoporcjowo lub jako dodatek
do owsa. Dodatki Inu wzmocnia kopyta i widocznie poprawia stan siersci. Bardzo dobrze
przyswajalne biatko z komponentéw sojowych znakomicie regeneruje tkanki.

P.H.U Masters Polska S.C., ul. Lektykarska 32, 01-687 Warszawa
tel. 604 544 788, biuro@masterspolska.pl, www.masterspolska.pl

VITAL FIBER
mieszanka widknisto-biatkowa

BRANDON+ MEDIGEST
kuracja oczyszczajgca organizm

pszenica. Zawiera duzg ilos¢ widkna, dobrej jakosci biatko oraz optymalng ilos¢ skrobi i cukrow.

Pasza podstawowa, dostarczajaca
biatko i wtékno bez dodatkowego
obciazenia organizmu
weglowodanami niestrukturalnymi.
Tajemnica sukcesu mieszanki Vital
Fiber jest jej sktad: zawiera miedzy
innymi otreby zbozowe, ptatki
jeczmienne oraz sieczke z lucerny

i traw — potaczenie tych skfadnikéw
w odpowiednich proporcjach
dostarcza najbardziej wartosciowe
biatko oraz najlepszej jakosci widkno.
Mieszanina olei ttoczonych na zimno
oraz nasion roslin oleistych zapewnia
bogactwo nienasyconych kwaséw
tluszczowych, ale takze stanowi
zastrzyk wolnouwalnianej energii.
HippoVet+ dr Krzysztof Marycz

ul. Pawtowicka 79, 51-250 Wroctaw

tel. 790 250 777, biuro@hippovet.pl
www.hippovet.pl

HORSE BUSINESS

Preparaty serii Brandon+ dedykowane sg koniom
wymagajacym, w okresach choroby, stresu oraz
intensywnego wysitku fizycznego.

Brandon+ Medigest, dzieki zawartosci bioaktywnych
komponentéw izolowanych ze scian komdrkowych
drozdzy i bakterii probiotycznych, wtdknie

i mineratom ziem rzadkich usuwa toksyny

z przewodu pokarmowego i chroni $luzéwke jelit.
Preparat zalecany jest przy objawach zatrucia,
podczas biegunek, alergii pokarmowych,

ochwatu, przy zaburzeniach neurologicznych,

przy zaburzeniach pracy watroby i nerek

lub jako kuracja odtruwajaca.
HippoVet+ dr Krzysztof Marycz

ul. Pawtowicka 79, 51-250 Wroctaw
tel. 790 250 777, biuro@hippovet.pl
www.hippovet.pl
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top products

Eggersmann Golden Power

Wysoce strawne, smaczne, bezowsowe musli
dedykowane koniom, od ktérych oczekuje sie
najwyzszej wydajnosci. Mieszanka bazuje na wysokiej
jakosci ekspandowanych ziarnach i oleju z mleka
osetowego, co czyni jg idealnym Zrédtem energii.
Wyjatkowo bogate w aminokwasy, witamine E i magnez,
dzieki czemu nie tylko skutecznie wspiera rozwdéj miesni,
aleiich regeneracje. Dzieki zredukowanemu biatku,
zwiekszonej zawartosci energii i witamin Golden Power
bedzie najodpowiedniejsza pasza dla koni, ktérym
stawiane s najwyzsze wymagania.

NTB Tomasz Ochab, ul. Trzebiatowskiego 16, 54-610 Wroctaw

tel. 609 539 199, pavopolska@gmail.com, www.pavo.pl

Eggersmann ReVital Cubes

Ten bezzbozowy lekkostrawny granulat

o wyjatkowo niskiej zawartosci cukréw jest
idealnym wyborem dla koni wymagajacych
specjalnej diety (m.in. konie z syndromem
metabolicznym, zagrozone ochwatem,
wrzodowe, chorujace na zespét Cushinga czy ze
sktonnoscig do kolek). Zrodtem energii s3 w nim
otreby ryzowe, zawierajgce cenne ttuszcze i niski
poziom wysokiej jakosci biatka. Mieszanka jest
doskonale zbilansowana i bardzo bogata

w witaminy i mineraty, dzieki czemu mozliwe
jest wyjatkowe zredukowanie podawanej ilosci

i odcigzenie uktadu pokarmowego.

NTB Tomasz Ochab

ul. Trzebiatowskiego 16, 54-610 Wroctaw

tel. 609 539 199, pavopolska@gmail.com

www.pavo.pl

Sianokiszonki GoldenGrass

Podstawowg przewaga sianokiszonek jest mozliwos¢
zachowania w nich wartosci odzywczych swiezej trawy,
ktére w przypadku siana zostajg utracone w procesie
suszenia, a dodatkowymi atutami sa wyjatkowa
smakowitos¢ i pozbawienie pytéw. Proces produkgji
dobrych sianokiszonek nie nalezy do najtatwiejszych,
ale dzieki wykorzystaniu najbardziej zaawansowanych
narzedzi technologicznych, w tym lamp UV, jest pewne,
ze produkty GoldenGrass sg wolne od zanieczyszczen,
szkodliwych bakterii i grzybow i sa w petni bezpieczna

i wartosciowa paszg objetosciowg, a mate opakowania
pozwalaja na sprawne skarmienie bez ryzykownego
zbyt dtugiego przechowywania otwartej sztuki.

NTB Tomasz Ochab -

ul. Trzebiatowskiego 16, 54-610 Wroctaw
tel. 609 539 199, pavopolska@gmail.com
www.pavo.pl

Red Mills Horse Care 10

Pasza stworzona z mysla o koniach ze sktonno-
$ciami do nadprodukgji kwaséw zotagdkowych
i sztywnienia migsni. Dzigki obnizonej
zawartosci skrobi idealnie nadaje sie dla koni
nerwowych. Gtéwnym zrédtem energii jest
wartosciowe wiékno oraz olej. Gorgco
polecany przez zawodnikéw.
CZAJTANYA MIRPURI Kishore Mirpuri

ul. Ludwinowska 24K, 02-856 Warszawa

tel. 608 609 400, czajtanya@gmail.com
www.zywieniekoni.pl

Foran Pro Am Protein Prep

Unikalny suplement diety w ptynie zawierajacy wstepnie
strawione biatka, witaminy z grupy B, oraz witamine E dla
wsparcia wzrostu tkanki miesniowej. Biatka hydrolizowane sa
wstepnie strawione tak, aby
aminokwasy w nich zawarte mogty
zostac¢ natychmiast wchtoniete

i wykorzystane przez organizm.
Polecany koniom w intensywnym
treningu, ktérym brakuje energii,

a takze koniom pokazowym w celu
uzyskania idealnej kondycji.
CZAJTANYA MIRPURI Kishore Mirpuri

ul. Ludwinowska 24K, 02-856 Warszawa
tel. 608 609 400, czajtanya@gmail.com
www.zywieniekoni.pl

Haygain 600

Sterylizator parowy siana, ktory oczyszcza je z kurzu,
bakterii i zarodnikéw grzybéw. Szczegdlnie wskazany
dla koni z alergiami i problemami oddechowymi,

a takze w profilaktyce. Cykl oczyszczania siana trwa
60 minut. Model HG600 odpowiedni jest do
przygotowania siana dla 3 koni.
CZAJTANYA MIRPURI Kishore Mirpuri
ul. Ludwinowska 24K,

02-856 Warszawa

tel. 608 609 400,
czajtanya@gmail.com
www.zywieniekoni.pl

PRO-AM WY

s PROAM

Pavo TopSport

Innowacyjna bogata mieszanka z najwyzszej potki dedykowana koniom wyczynowym. Az 20%
wysokiej jakosci biatka, duzy udziat aminokwaséw (w tym lizyny, treoniny i metioniny) i dodatek
witaminy E doskonale wspieraja rozwoj i kondycje miesniowa, a 18% udziat oleju sojowego
dostarcza nie tylko wartosciowych kwaséw Omega-3 i Omega-6, ale i zapewnia podaz dobrej,

nie powodujacej nadpobudliwosci energii. Ten doskonaty balancer wspomoze konie, ktdrym
stawiane sg najwyzsze wymagania.

NTB Tomasz Ochab, ul. Trzebiatowskiego 16, 54-610 Wroctaw, tel. 609 539 199, pavopolska@gmail.com, www.pavo.pl
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TOP PRODUCTS — Nowosci rynkowe

’Li Pro-Linen
Pro-Linen Alfibre Digest™

Innowacyjne rozwigzanie, ktére moze pomac koniowi
uregulowac procesy trawienne oraz zminimalizowac
ryzyko wystapienia choroby wrzodowej i innych
dolegliwosci na tle pokarmowym. Pro-Linen Alfibre
Digest™ wykazuje wybitne wtasciwosci buforujace pH
zotadka oraz wspiera procesy regeneracyjne sluzéwki.
Pro-Linen Alfibre Digest™ jest sieczka z lucerny
wzbogacona o unikalna formute Natural Digest Formula™.
DTM Horses, Bartoszowa 25, 57-160 Borow

tel. 71321549, info@dtmhorses.com, www.pro-linen-shop.pl

Day Complex

Quarter Horse Musli

Dedykowany koniom o wysokich
wymaganiach zywieniowych, ktérym nalezy
' zapewni¢ m.in.: wolng od owsa optymalnie
zbilansowana mieszanke paszowa; wysokiej
- jakosci oleje oraz wtdkna pokarmowe; zrédto

iw T wolno uwalnianej energii; budulec do
o rozwoju muskulatury oraz pasze wptywajaca

na szybka regeneracje miesni po treningu

i naturalne witaminy, makro i mikro elementy.
DTM Horses

Bartoszowa 25, 57-160 Borow

tel. 7132154 9, info@dtmhorses.com
www.pro-linen-shop.pl

Nuba Hawaii Mash — mesz kokosowy

Dla wszystkich grup koni i kucow, rekonwalescentéw,
przy odbudowie masy ciata, dla ogieréw i koni
hodowlanych. Cechy charakterystyczne: z wiérkami
kokosowymi, stonecznikiem i pestkami dyni, siemie
Iniane na pierwszym miejscu w sktadzie, bez owsa

i jego pochodnych, bogate w ttuszcz

i wielonienasycone kwasy ttuszczowe omega 3

i omega 6, nie zawiera ziaren zbéz. Dostepne
opakowania: worek 15 kg

Nuba Equi

Wyczechowo 21a, 83-312 Hopowo

tel. 602 616 650, equi@nuba.pl

www.nuba-equi.pl

Pro-Linen OneMeal™

Skoncentrowana pasza

w formie apetycznie
pachnacego owocami musli.
Stosujac ja, juz jednym
positkiem mozesz wzbogacic¢
diete swojego konia o wysoko
przyswajalne sktadniki odzywcze pochodzace

z organicznych zrédet. Organiczne formy witamin
EiA, drozdze selenowe Sel-plex® oraz zwigzki
chelatowe Bio-plex® gwarantujg przyswajalnosc¢
witamin i mineratéw na najwyzszym poziomie.
Dzieki temu mozesz zastosowac mniejszg ilos¢
mieszanki osiggajac pozadany efekt. Przetozy sie
to na mniejsze obcigzenie zaréwno uktadu
pokarmowego konia jaki i Twojego portfela.

DTM Horses, Bartoszowa 25, 57-160 Borow

tel. 71321549, info@dtmhorses.com
www.pro-linen-shop.pl

Nuba Grow 1-2-3

Nuba Grow1 Musli - pasza dla roczniakéw
Wysokowtdknista, z otrebami ryzowymi, duzo lucerny,

wysoka zawartos¢ cynku i selenu, zbilansowana zawarto$¢ makro
i mikroelementéw. Dostepne opakowania: worek 20 kg i 15 kg.
Nuba Grow2 Musli - pasza dla dwulatkow

Dla: dwulatkéw; koni w wieku od 24 do 36 miesiecy, mtodziez,
nie pracujace oraz przygotowywane do zajezdzania.

Dostepne opakowania: worek 20 kg i wiadro 15 kg

Nuba Grow3 Musli — pasza dla trzylatkéw

Cechy charakterystyczne: wysokowtdknista, wysoki poziom
magnezu, dodatek ziét, elektorlity, otreby ryzowe. Dostepne
opakowania: worek 20 kg i wiadro 15 kg.
Nuba Equi

Wyczechowo 21a, 83-312 Hopowo

tel. 602 616 650, equi@nuba.pl
www.nuba-equi.pl

Nauszniki Diamond

top products

Nuba Mammy Musli — pasza dla klaczy

Zalecane klaczom w cigzy od 9 miesigca Zzrebnosci do
konca laktacji. Cechy charakterystyczne:
wysokowtdknista, wysoka zawartosc energii,
wysokobiatkowa, zwiekszona zawarto$¢ lizyny,

z otrebami ryzowymi, duzo lucerny,
zbilansowana zawarto$¢

makro i mikroelementoéw.
Dostepne opakowania:

worek 20 kg i wiadro 15 kg.

Nuba Equi

Wyczechowo 21a, 83-312 Hopowo

tel. 602 616 650, equi@nuba.pl
www.nuba-equi.pl

Stawy i Sciegna — Ziota dla koni — Peletki
Ziotowe — Nuba Equi

Peletki ziotowe wspomagajace aparat ruchu. Przeznaczone
dla koni w intensywnym treningu, koni spedzajacych duzo
czasu w boksie, a takze dla koni po przebytych urazach, koni
starszych, koni przyjmujacych suplementy na stawy.
Opakowanie 1300g.

Nuba Equi

Wyczechowo 21a, 83-312 Hopowo
tel. 602 616 650, equi@nuba.pl
www.nuba-equi.pl

Fa

Wykonane recznie z delikatnej wiéczki bawetnianej.

Chronia uszy przed owadami. Wyciszaja dzwieki podczas
zawodow i treningdw. Ozdobione potyskujacym materiatem
Nevada, wykorczone dwoma sznurami i krysztatkami Swarovski.
Torpol Sp. z 0.0., ul. RzemiesInicza 10, tapalice, 83-300 Kartuzy

Derka Diamond

Wykonana z najwyzszej jakosci polaru,
z charakterystycznym pasem z potyskujacej tkaniny
Nevada, ozdobiona krysztatami Swarovski. Obszyta

Boksy dla koni Imperial Wave

Dtugos¢: 3000 mm, Wysokosé: 2350 mm Olivia Latte

laméwka, wykoriczona dwoma sznurami, z ozdobnym
sznurem na ogon. Doskonale osusza i odprowadza wilgo¢.
Anatomiczny krdj linii grzbietu gwarantuje komfort
uzytkowania. Dtugo utrzymuje pierwotny wyglad.
Wygodna w konserwacdji.

Torpol Sp.z0.0.

ul. RzemiesInicza 10, Lapalice, 83-300 Kartuz)
tel. 58 694 98 00, konie@torpol.com
www.torpol.eu

Czapraki Diamond

Czapraki Diamond wykonane sg z pikowanego,
wytrzymatego drelichu, odpornego na przetarcia
i utrate koloru. Idealnie dopasowane do
anatomicznych ksztattéw konia. Doskonate na
zawody. Ozdobione potyskujaca tkaning Nevada,
wykoriczone dwoma kontrastowymi sznurami
i krysztatkami Swarovskiego.

Torpol Sp.zo.0.

ul. RzemiesInicza 10, Lapalice, 83-300 Kartuzy

tel. 58 694 98 00, konie@torpol.com

www.torpol.eu

HORSE BUSINESS
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Smulders Sp. z 0.0., ul. Grodziska 17 B, 62-067 Rakoniewice
tel. 668 823 832, dwajs@smulders.pl, www.smulders.pl

tel. 58 694 98 00, konie@torpol.com, www.torpol.eu

Torba Diamond

Szykowna torba wykonana z ortalionu,
ozdobiona tkaning Nevada z haftem Diamond,
na ktérej potyskuja krysztaty Swarovski.
Zapinana na zamek. Niezwykle praktyczna

i przydatna na co dzien. Jest pakowna oraz
wygodna. Swietnie sprawdzi sie w réznych
okolicznosciach, nie tylko w stajni.

Torpol Sp.zo.0.

ul. Rzemieslnicza 10, tapalice, 83-300 Kartuzy

tel. 58 694 98 00, konie@torpol.com

Poskrom
Wymiary

Dtugos¢: 2216 mm
Szeroko$¢: 1016 mm
Smulders Sp. z0.0.

ul. Grodziska 17 B,
62-067 Rakoniewice
tel. 668 823 832,
dwajs@smulders.pl
www.smulders.pl

TOP PRODUCTS

Koszulka konkursowa OLIVIA w odcieniu klasycznego
bezu, przefamana kontrastowymi, granatowymi
elementami, to idealne potaczenie sportu

i klasycznej elegancji. Odpinany kotnierzyk
pozwala na noszenie jej zarébwno w formie
koszulki polo, jak i koszulki konkursowej.
FERA Alicja Czyzyk

ul. Klonowa 6, 43-178 Ornontowice

tel. 513 636 844, biuro@fera.com.pl
www.fera.com.pl

Stardust Navy

Koszulka konkursowa STARDUST w odcieniu
gtebokiego granatu, stworzona zostata dla
0s06b lubiagcych klasyczna kolorystyke

i ponadczasowa elegancje. .
Ozdobiona tasma z krysztatkow 7
Swarovski wyrdznia sie
blaskiem i elegancja.

FERA Alicja Czyzyk

ul. Klonowa 6, 43-178 Ornontowice
tel. 513 636 844, biuro@fera.com.pl
www.fera.com.pl
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-GARMISTRZOWSKA
PRECYZIA W ZYWIENIU KONI

Swoja kariere naukowa rozwija w Polsce, Niemczech i Stanach Zjednoczonych. Jest

profesorem nadzwyczajnym Uniwersytetu Przyrodniczego we Wroctawiu i prowadzi
grupy studentow i doktorantéw na Wydziale Biologii i Hodowli Zwierzat oraz
Wydziale Medycyny Weterynaryjnej. DrKrzysztof Marycz specjalizuje siew zywieniu
koni, a ponadto sprawnie taczy nauke z biznesem. Jest bowiem wtascicielem firmy
Hippovet+ oraz szefem departamentu nauki i rozwoju St. Hippolyt w Niemczech.
Jakie Swiatowe trendy na rynku pasz dostrzega ten skromny, ale niebywale ceniony
w miedzynarodowym $rodowisku jezdzieckim autorytet? Czy zdaniem naukowca
mozna odnosi¢ sukcesy bez rozbudowanego zaplecza badawczego?

Rozmawiata: ILONA ROSIAK-LUKASZEWICZ
Zdjecia: ILONA ROSIAK-LUKASZEWICZ i ARCHIWUM FIRMY

12| HORSE BUSINESS

Panie Krzysztofie, Pana btyskawiczna kariera
naukowa rozwijana m.in. na Uniwersytecie
Przyrodniczym we Wroctawiu synergicznie
wspotgra z aspektem biznesowym w ramach
wtasnej firmy Hippovet +. Mimo swojego mtodego
wieku, kierowat Pan juz ponad 10-cioma grantami
ministerialnymi i europejskimi na tgczna kwote
ponad 10 mln ztotych. Czemu zawdziecza Pan swoje
sukcesy i nad czym aktualnie pracuje?

Zrédtem sukcesu jest chyba moja wrodzona ciekawosé
i che¢ odkrywania wszystkiego tego, co jeszcze nie
zostato poznane. Pyta Pani o te sfere mojego zycia
zawodowego w bardzo interesujacym, ale niezwykle
trudnym momencie, kiedy réwnolegle kieruje az
czterema duzymi grantami finansowanymi przez
Ministerstwo Nauki i Narodowe Centrum Badan

i Rozwoju. Dwa z nich sg mocno zwigzane z korimi.
Pierwszy polega na przetworzeniu alg morskich

i wzbogaceniu ich o mineraty, ktére beda oddziatywac
na insuling, tworzac tym samym bioaktywny dodatek
paszowy stosowany u koni z nadwaga i opornosciag na
insuline. Dlaczego to takie wazne? Poniewaz konie ze
zdiagnozowana insulinoopornoscia, zwtaszcza te

w duzym sporcie znaczaco tracg wydolnos¢ a tym
samym osiagaja niesatysfakcjonujace wyniki sportowe.
Co woéwczas robig ich wtasciciele? Przekarmiaja je
paszami wysokoweglowodanowymi, wysoko
energetycznymi, zeby podnies¢ ich wydolnos¢

i efektywnos¢ w pracy a w konsekwencji czesto
doprowadzaja do ochwatu i zakoriczenia kariery
sportowe;j.

W drugim grancie zadali$my sobie takie pytania: Co sie
dzieje w DNA mitochondriéw izolowanych z komérek
migsniowych i komérek macierzystych u koni z
syndromem metabolicznym. Czy jestesmy w stanie
aplikowac takie substancje poza ustrojem, ktére na
poziomie molekularnym beda ,naprawiac” takie
uszkodzone mitochondria po to, aby leczy¢ skutki
insulinoopornosci. To jest dla mnie najwieksze
wyzwanie, bo zaczeliémy wykorzystywac techniki
badawcze, ktére nie sg ogdlnie dostepne. Nie chciatbym
zapeszad, ale praca wtozona w ten grant moze by¢ wrecz
przetomowa na skale globalna zywienia koni,
szczegdlnie tych otytych, ktére pracujg w duzym sporcie.
W tym grancie pojawiaja sie tez komorki macierzyste
odpowiednio przygotowywane do petnienia funkgji
naprawczej wtasnie w tych mitochondriach. Wynikami
naszych badan zainteresowat sie bardzo duzy gracz na
rynku pasz w USA.

Duzo si¢ méwi o komaérkach macierzystych

w medycynie ludzkiej. Coraz czesciej réwniez, co
wtasnie Pan potwierdzit, majg one zastosowanie
w leczeniu koni. Ktéry z aspektow tego pojemnego
zagadnienia interesuje Pana szczegélnie?

Temat komérek macierzystych, to obok problematyki
zaawansowanego zywienia koni, moja najwieksza
fascynacja. Szczegélnie interesujg mnie implanty
chrzestno-kostne, ktére przeszczepiamy wraz z Pawtem
Golonka oraz innymi lekarzami w Polsce i zagranica.
Szczegdlnie intensywnie wspdtpracuje z dr Danielem
Weissem, jednym z najwybitniejszych wedtug mnie
ortopeddw sportowych w Szwaijcarii, a nasza wspotpraca

|

jest wrecz idealnym dla mnie wzorem opierajacym sie na
kooperacji dietetyczno-medycznej. Dlaczego? Poniewaz
nie ma regeneracji bez odpowiedniego zywienia.

Przebyt Pan dot3ad dtuga i mozolng droge, ktérej
cel jest wyraznie sprecyzowany. W tym pytaniu
chciatabym jednak poznac wiecej szczeg6tow na
temat tego, nie w ktérym punkcie rozwoju kariery
Pan sie dzis znajduje, ale jak to Pan osiggnat?

Po skonczonych studiach na Uniwersytecie
Przyrodniczym we Wroctawiu odbytem staz studencki

w jednej z niemieckich klinik weterynaryjnych pod
Frankfurtem, a p6zniej dzielitem swdj czas pracy miedzy
te lecznice i stajnie koni wyscigowych, gdzie
zajmowatem sie gtéwnie roczniakami, przygotowujac je
do corocznych aukgji. Tak wiasnie rozpoczeta sie
przygoda zaréwno z kofAimi, jak i kontakty z Niemcami.
Momentem przetomowym byto moje pierwsze
spotkanie z cztowiekiem, ktéry na zawsze pozostanie

W mojej pamieci.

Poznat go Pan juz w firmie St. Hippolyt?
Niezupetnie. Tego wspaniatego cztowieka poznatem
pracujac w stajni, gdzie dr Eberhard Moll, bo o nim
mowa, trzymat swojego prywatnego konia. Tematem,
ktéry nas pofaczyt, byto zywienie molekularne. Sam
Moll byt biologiem molekularnym wyktadajacym

w prestizowym Instytucie Onkologii w Heidelbergu.
W pewnym momencie jednak zmienit kierunek rozwoju
swojej kariery zawodowej, m.in. z uwagi na mitos¢ do
koni, rozpoczynajac prace w firmie St. Hippolyt,
tworzac pierwszy w branzy departament nauki, ktéry
dzi$, z uwagi na Smier¢ Molla, ja mam zaszczyt
prowadzi¢ i kontynuowac.

W jaki sposob powstawat ten wydziat i jaka role

w skali catej firmy dzis odgrywa?

Stara szkota zywienia mowita tak: Jesli kot ma biegunke,
to odstawmy owies i podajmy marchew, stawiamy konia
na trocinach a jesli podajemy siano, to tylko moczone.
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Moll miat z gota inne podejscie. Méwit: Wydobadzmy

z marchwi substancje bioaktywne, dzieki ktérym
zregeneruje sie nabtonek jelit. Nastepnie podajmy
elektrolity a w dalszej kolejnosci kwasy ttuszczowe, ktére
pozwolg na szybsza regeneracje nabtonka jelit.
Podobnie dzieje sie w przypadku kontuzji, np. $ciegna
powierzchownego. Wiekszo$¢ dietetykdw posztaby
tropem redukgji energii i podania sieczki, a reszte miatby
zatatwic lekarz. W HippoVet wychodzimy jednak

Wspotpraca ze Srodowiskiem
jezdzieckim oraz sektorem handlowym
branzy opiera sie nie tylko na biznesie,

ale nieustannym podnoszeniu

kwalifikacji w zakresie zywienia koni.

Z cyklicznie organizowanych przez nas

szkolen korzystaja przede wszystkim
wtasciciele i sprzedawcy sklepow.

z zatozenia, ze w pierwszej kolejnosci nalezy
przygotowac zywieniowo konia do pracy lekarza nie
tylko po to, aby skrécic czas leczenia, ale zeby byto ono
efektywniejsze. Mamy swiadomos¢, jak przebiega proces
odczynu zapalnego zaraz po urwaniu, wiemy, co sie
dzieje w tym miejscu, jakie populacje komérek tam
naciekaja, a jakie nie powinny sie tam w ogdle znalez¢.
Przede wszystkim jednak wiemy, co poda¢, jaki dodatek
paszowy zeby zainicjowac proces regeneracji. Dzieki
temu lekarz, ktéry pracuje z tak przygotowanym koniem,
ma szanse szybciej przywréci¢ pacjenta do zdrowia. Nie
mozna tego myli¢ z powrotem konia do pracy,
szczegdlnie jesli méwimy o duzym sporcie. Czas
rehabilitacji dla dobra konia powinien by¢ optymalny.
Takiego podejscia nauczyt mnie wtasnie dr Moll, méj
nauczyciel, mentor i wielki przyjaciel, ktéry wprowadzit
mnie na salony zywienia europejskiego i $wiatowego,
dzielac sie swoja wiedzg i doswiadczeniem.

Od samego poczatku nasze relacje, mimo mojego
olbrzymiego szacunku do dr. Molla i duzej réznicy
wieku, oparte byty na zaufaniu i partnerstwie. On
opracowywat zaawansowane formulacje pasz

i dodatkéw paszowych, a ja miatem mozliwo$¢ uczenia
sie od niego. Byta to dla mnie lekcja zycia i wiedza
ktoérej nie da sie nauczy¢ na studiach, nawet tych
najlepszych. To razem z dr Mollem godzinami
dyskutowalismy na temat najnowoczesniejszych
substancji, ktére mozemy uzy¢ w paszach czy
suplementach, a o ktérych konkurencja nawet nie
myslata. Moje najwieksze szczescie polegato wiec na
byciu w nieustannym kontakcie z mistrzem, ktérego
fenomen tkwit w umiejetnosci dzielenia sie nie tylko
wiedzg i doswiadczeniem, ale réwniez kontaktami.
Dzieki temu bardzo szybko udato mi sie zaistnie¢ na
miedzynarodowej arenie zywienia koni. Bardzo szybko
uswiadomitem sobie, ze to wtasnie stanowi moja
najwieksza przewage — mozliwos¢ bezposredniego
kontaktowania sie z pierwszym garniturem dietetykow
i technologdw na catym swiecie, ze autorytety

HORSE BUSINESS

z Niemiec, Stanéw Zjednoczonych czy Anglii sa na
wyciagniecie reki. Cho¢ przyznam szczerze, ze

z rozmoOw z wyspiarzami najrzadziej korzystatem, bo
osobiscie nie do korica zgadzam sie z zasadami
tamtejszej szkoty zywienia.

Mégtby Pan wyjasni¢, dlaczego? Na polskim rynku
pasze pochodzenia angielskiego czy irlandzkiego
w pewnych kregach sg bardzo popularne.

W mojej opinii duzo wiekszy akcent powinien by¢
potozony na udziat sktadnikéw bioaktywnych
(substancje pochodzenia ziotowego lub pro/prebiotyki),
ktére mam wrazenie, ze przez duzy przemyst sg niemalze
catkowicie pomijane. Dla mnie niebywale warto$ciowym
aspektem jest zywienie molekularne i nanoformulacje,

a wiec podejmowanie préby rozumienia procesu
odzywiania nie na poziomie makrozywienia, ale
whikniecie w zagadnienie zdecydowanie gtebie;j.
Stowem - nie da sie dzi$ produkowa¢ dobrej paszy, jesli
nie rozumie sie proceséw trawienia czy wchfaniania

w wymiarze molekularnym. Do tego wszystkiego
dochodzi zaawansowana technologia produkgji, bez
ktorej kazde nowe odkrycie naukowe nie miatoby szansy
by¢ wprowadzonym na rynek.. Nie chodzi mi o wielkie
parki technologiczne, ale umiejetnosci wiasnej
konstrukcji maszyn na swoje potrzeby produkcyjne.
Okazuje sie, ze to bardzo powazny problem,
zdecydowanie wiekszy, niz mogtoby sie to wydawac.
Dopracowanie szczegotéw parku maszynowego

w wytwaorni pasz, ktéra dziennie wypuszcza 200-300 ton
gotowego produktu, wymaga skoordynowania kilku linii
produkcyjnych w jednym momencie. W zwiazku z tym,
jesli firma nie dysponuje swoim wiasnym
departamentem zajmujacym sie remodelowaniem
maszyn, nie ma szans, aby zrobi¢ cos bioaktywnego.
~Bioactivity” polega na wyprodukowaniu czegos, co
nalezy w btyskawicznym tempie zapakowac i dostarczy¢
klientowi, poniewaz z czasem bedzie tracito swoja cenng
aktywnos¢. Nie zas$ jak w przypadku , przemystowki”
wyprodukowac i trzymac tygodniami na magazynie.

Na czym wiec doktadnie opiera sie Pana filozofia

w obrebie pasz i zywienia koni?

Moim najwiekszym wyzwaniem jest dzi$ poszukiwanie
takich sktadnikéw pokarmowych, ktére maja szanse
regulowacd aktywnos¢ gendw. Przyktad? Jesli mamy
konia pracujgcego w duzym sporcie i w najblizszym
czasie przez miesigc bedzie co tydzien startowat

w konkursach, powinno sie wiaczy¢ do zywienia
takiego wierzchowca np. nukleotydy czy specjalne
substancje odzywcze, ktére beda w stanie regulowac

Moje najwieksze szczesScie
polegato na byciu w nieustannym
kontakcie z mistrzem, ktérego fenomen
tkwit w umiejetnosci dzielenia sie
nie tylko wiedzg i doSwiadczeniem,
ale rowniez kontaktami.

prace mitochondriéw komérek migsniowych. W ten
sposéb kon bedzie wydolny do ostatniego dnia
zawodow. W przeciwnym razie jezdziec bedzie miat
potrzeby zastosowania czegos ,silniejszego”, celem
wydobycia z konia wiekszego potencjatu (energii/
wydolnosci). Chcac wykluczy¢ taka sytuacje, nalezy
bezwzglednie rozumie¢ fizjologie wysitku konkretnego
konia, w jakiej kolejnosci beda wykorzystywane przez
niego sktadniki pokarmowe, czy bedzie pracowat
tlenowo czy beztlenowo, czy sie spala itd, itd. Do tego
nalezy wkalkulowa¢ drobne kontuzje lub trudne
warunki atmosferyczne, ktére moga sprzyjac np.
odwodnieniu. Trzeba miec¢ tego swiadomos¢, zeby méc
opracowac wilasciwy plan zywieniowy dla konia

i wtasciwie dobra¢ poszczegdlne elementy diety.

Wszystko to, o czym Pan méwi, nie tylko jest
fascynujace, ale réwniez wymaga poteznego
zaplecza merytorycznego i badawczego. Po
pierwsze rzadko ktéra firma ma szanse sprostac
takim wymaganiom. Po drugie - czy faktycznie
kazdy kon potrzebuje tak wysublimowanej diety?
Rzeczywiscie nie kazdy kon potrzebuje az tak
precyzyjnie sprofilowanej diety. Chodzi o cos wiecej,
mianowicie o taka produkcje, aby spetniac potrzeby
zywieniowe koni na kazdym z mozliwych pozioméw

uzytkowania - od kuca do konia 5-cio gwiazdkowego.
Idea, ktéra przyswieca mi od samego poczatku
budowania firmy Hippovet +, jest postrzeganie paszy,
procesu zywienia i wszystkich dodatkowych ustug oraz
konsultacji jako narzedzi do pracy. Dla mnie pasze

St. Hippolyt, ale réwniez linia klinicznej paszy Brandon,
sieczki Agrobs oraz szeroka gama suplementéw
stanowia $rodek do pracy, a nie cel dziatalnosci. Drugim,
réwnie cenionym przeze mnie narzedziem jest
zaawansowana diagnostyka. Uwazam bowiem, ze nie
ma mozliwosci na tzw. oko u koni nowej generacji
dobra¢ wtasciwej dawki pokarmowej. Nie sa to tylko
moje odczucia, ale poparte wieloma powaznymi
opracowaniami naukowymi fakty, z ktérymi trudno dzi$
dyskutowad. Dotychczasowe normy zywieniowe
schodza w szybkim tempie do lamusa, bo sa
niewystarczajaco precyzyjne. Mozna bytoby wiec
zapyta¢, dlaczego nie produkuje sie paszy na
indywidualne zamoéwienie? Jestem przekonany, ze

w tym kierunku bedziemy jako profesjonalny rynek
paszowy zmierzac. Péki co jednak dysponujemy kilkoma
czy kilkunastoma zaawansowanymi produktami, ktérych
odpowiedni dobdr w zupetnosci pokryje
zapotrzebowanie konia. Niemniej jednak, bez badan
diagnostycznych trudno utozy¢ dobrg diete.
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A jak wygladaja te praktyki w realnym Swiecie? Pan
przeciez aktywnie uczestniczy nie tylko w procesie
naukowo-badawczym, ale pracuje bezposrednio

z konmi. Jakie btedy zywieniowe popetniane s3

w polskich stajniach najczesciej?

Owszem. Najczesciej zajmuje sie korimi, ktére wracaja
do pracy po powaznych urazach lub koimi w wysokim
sporcie z r6znego rodzaju problemami natury
zywieniowej. Aby usprawnic ich rekonwalescencje,
whikliwie weryfikuje ich dotychczasowa diete

i stosowane dawki pokarmowe. Kolejno dobieram
odpowiednig dawke pokarmowa na podstawie badan
diagnostycznych i wywiadu z wtascicielem czy
uzytkownikiem po to, by ostatecznie utozy¢
najkorzystniejsza diete. Wielokrotnie jestem wrecz
zdumiony, jak powszechnymi sa kardynalne btedy
zywieniowe i nie uwzglednianie sktadnikéw
bioaktywnych w diecie koni w tak duzym sporcie.
Hippovet+ jest wiec taka instytucja, gdzie z jedng
réwnowaznoscig méwi sie o zywieniu, zabiegach
regeneracyjnych, badaniach klinicznych i nauce,

a synergia tych wszystkich aspektéw daje nam szanse
na uzyskanie rozwigzania konkretnego problemu.
Wré¢émy jednak do przyktadéw z zycia wzietych. Nie tak
dawno temu telefonowat do mnie jeden

z najwybitniejszych jezdzcow w Polsce, ktéry jak sam
przyznat, wyprébowat juz niemalze wszystkie pasze
dostepne na rynku, a jego goraca kobyta, cho¢ bardzo
utalentowana, stwarzata problemy i trudno sie ja
jezdzito. Zrewidowatem wiec dawke pokarmowa, ktéra
okazata sie wyjatkowo wysokoenergetyczna. Utarto sie
bowiem, ze kon skaczacy wysokie parkury musi wtasnie
w ten sposéb by¢ karmiony. Ja sie z tym absolutnie nie
zgadzam, bo zbilansowana ilo$¢ energii, biatka, ttuszczu,
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powinna by¢ dostosowana do typu metabolicznego
konia. Rzecza naturalna jest tez fakt, ze inaczej
bedziemy karmic konia zdrowego, a inaczej tego, ktéry
mowiac zargonem, kilka razy sie urwat i nadal jest

w sporcie. Idac dalej, dagzymy do tego, aby
proponowane przez nas profile zywieniowe pomagaty
nie tylko unikna¢ kontuzji czy rekontuz;ji, ale przede
wszystkim zapewniaty swoiste optimum sportowe, czyli
komfort pracy zaréwno konia jak i jezdzca.

Jak sie zakonczyta historia konia, o ktérym

Pan wspominat?

W jego przypadku, po wnikliwych badaniach

i wywiadzie z wtascicielem i jezdZzcem, zastosowalismy
innowacyjny preparat, ktéry selektywnie wigze toksyny
w przewodzie pokarmowym. Najprawdopodobniej
temperament konia wynikat z tego, ze czesto zmieniat
stajnie, niekiedy stat na splesniatej stomie, dostawat
niezbyt dobrej jakosci siano, w zwiazku z tym
skumulowane toksyny wywotywaty nadpobudliwos¢
konia. Wystarczyto przeprowadzi¢ miesieczng kuracje
detoksykacyjng i wprowadzi¢ pasze specjalistyczna,
aby kon stat sie wreszcie taki, jakim by¢ powinien.

W tym przypadku polecitem pasze marki Brandon,
ktore sg paralelne do St. Hippolyta, ale zdecydowanie
bardziej delikatne i stworzone dla koni z problemami
zywieniowymi.

Mozna sie zastanawia¢, czy znalezienie rozwigzania tego
problemu bytoby mozliwe bez doswiadczenia
zawodowedo, ale i badawczego? Moim zdaniem nie!
Takie podejscie do zywienia staram sie zaszczepiac
réwniez w moich doktorantach, ktérzy wiedza, ze bez
wiedzy, takze tej teoretycznej, wyczytanej z ksiazek

i publikacji naukowych, niewiele bedziemy w stanie

dokonad. Mozna oczywiscie pewne braki nadrabia¢
marketingiem i pr-em, ale to nigdy nie zastapi zaplecza
merytorycznego. Ten z pozoru banalny aspekty wydaje
sie by¢ moim zdaniem najtrudniejszy, bo w polskim
Swiecie zywieniowym, kazdy czuje sie ekspertem

i ,wszystko wie najlepiej”. Dlatego czesto nawet nie
staram sie wchodzi¢ w dyskusje, bo wiem, Zze ich
zasadnos¢ jest bliska zeru. Jesli ktos decyduje sie na
prace ze mna wktadam w to cate serce oraz swojg wiedze
i 100% zaangazowania.

Ekspertami ré6wniez bywajg sprzedawcy w sklepach
jezdzieckich, ktérzy z racji bezposredniego
kontaktu z klientem, wcielaja sie w role doradcy
zZywieniowego, co na tym etapie naszej rozmowy
uznatabym za ryzykowne. Z tego co Pan méwi,
wtasciwe karmienie koni bywa wrecz kluczowe, nie
tylko w czasie kontuzji. Na firmach paszowych,
takich jak Hippovet, spoczywa wiec
odpowiedzialnosc za edukowanie i rynku,

i wspottworzacych go wtascicieli koni. Jakie
narzedzia komunikacji s3 w tym celu stosowane?

Choc jestem zdecydowanie
lepszym naukowcem niz biznesmenem,
to wiem, ze w przypadku firm
paszowych sprowadzanie dziatan
marketingowych wytacznie do promodji
sprzedazy zawsze konczyto sie zle.
W moim odczuciu efektywna praca
z klientem to taka, podczas ktorej widac
wyraznie, jak sie zmienia kon.

Nasza wspotpraca ze srodowiskiem jezdzieckim oraz
sektorem handlowym branzy opiera sie nie tylko na
biznesie, ale nieustannym podnoszeniu kwalifikacji

w zakresie zywienia koni. Z cyklicznie organizowanych
przez nas szkolen korzystaja przede wszystkim
wiasciciele i sprzedawcy sklepéw. Odbywa sie to
najczesciej w ten sposob, ze do zainteresowanych
klientow ta forma edukacji, przyjezdzaja konsultanci,
ktérzy tworza dwuosobowy team sktadajacy sie

z dietetyka oraz lekarza weterynarii. Od razu jednak
zaznacze, ze podczas tych spotkan nie szkoli sie ze
sprzedazy, ale profesjonalnego doradztwa
zywieniowego, dzieki czemu odbiorcy faktycznie moga
czu¢ sie usatysfakcjonowani rozmowa z tak
przygotowanym personelem sklepu. Che¢ wizyty
konsultantéw moga zgtaszac takze osrodki jezdzieckie.
Wowczas nie tylko dzielimy sie swojg wiedza

i doswiadczeniem, ale réwniez oglagdamy konie,
dyskutujemy na temat kazdego z nich i badamy celem
zdiagnozowania ich indywidualnych potrzeb.

Jak tylko czas mi na to pozwala, staram sie rowniez
jezdzi¢ i pracowac z konmi bo wymiar praktyczny
wspaniale dopetnia teorie.

Chot¢ jestem zdecydowanie lepszym naukowcem niz
biznesmenem, to wiem, ze w przypadku firm

paszowych sprowadzanie dziatan marketingowych
wytacznie do promocji sprzedazy zawsze konczyto sie
Zle. W moim odczuciu efektywna praca z klientem to
taka, podczas ktoérej wida¢ wyraznie, jak sie zmienia
kon. Dlatego tez nalezy spetniac potrzeby wierzchowca,
a nie wiasciciela. Mamy ku temu petng palete narzedzi,
takich jak unikatowa w skali kraju diagnostyka
molekularna, ktdérej podstawa jest badanie ekspresji
gendw, co daje szanse precyzyjnego, zeby nie
powiedzie¢ zegarmistrzowskiego ustalenia
zapotrzebowania na sktadniki pokarmowe.

~Zegarmistrzowska precyzja”, to rzeczywiscie
najwtasciwsze okreslenie tego, co Pan w zakresie
zywienia proponuje. Dodatkowo profil dziatalnosci
firmy Hipovet doskonale wpisuje sie w popularng
dzis koncepcje ustug w wymiarze 360, czyli
kompleksowych. Zastanawiam sie jednak, czy
wszystkim koniom jest to potrzebne? A moze tylko
konie do zadan specjalnych powinny by¢ objete
holistyczng opieka? | kto ostatecznie moze sobie
pozwoli¢ na korzystanie z ustug tak wybitnych
specjalistow?

Staramy sie tak dywersyfikowac nasze produkty, aby
kazdy klient miat mozliwos¢ skorzystania z nich, gtéwnie
dzieki zréznicowanemu wachlarzowi ustug. Podam
kolejny przyktad. Nie dalej jak wczoraj telefonowata do
mnie bardzo mioda dziewczyna, ktéra ma raptem
jednego konia, a ten z kolei nie cierpi na zadne
szczegdlne przypadtosci. Chciata tylko dobra¢ mu taka
dawke pokarmowa, aby zabezpieczy¢ go przed
ewentualnymi schorzeniami. W taki przypadku
oczywiscie nie wytoczymy poteznego dziata biologii
molekularnej, bo w ogdle nie ma takiej potrzeby.
Wystarczy dobry wywiad i ewentualne wyniki badan
krwi czy okrywy wtosowej, aby ustali¢ wiasciwa diete.
Takich klientéw jest coraz wiecej i bardzo mnie to cieszy,
poniewaz sg to ludzie dla ktérych dobro konia jest na
pierwszym miejscu.

Inny przyktad? Mamy konia, ktéry jezdzi mata runde, ale
jest odrobine za goracy. Wtasciciel nie moze go
nabudowad. W tym przypadku réwniez nie bedzie
potrzebna zbyt wyrafinowana diagnostyka. Inaczej jest
z konmi, ktdére bardzo intensywnie pracuja i sa przy tym
narazone na urazy oraz kontuzje. Pracuje z czotéwka
polskich jezdZzcéw i wiem, jak cenny jest kazdy dzier
pracy konia, a nawet jego chwilowa niedyspozycja moze
nies¢ z soba dotkliwe konsekwencje. Paradoksalnie
jednak najwieksze grono naszych klientéw stanowia
ludzie i konie w umiarkowanym sporcie czy ambitna
rekreacja im zwyczajnie zalezy na prawidtowo
zbilansowanej diecie.

A jak w Pana ocenie wypada poziom wiedzy
dietetykow?

Oczywiscie nie chce generalizowag, ale w wiekszosci
przypadkéw (tych, ktére znam) dietetyka zajmuja sie
raczej zootechnicy, ktérzy na studiach ucza sie
instrumentalnego podejscia do kwestii zywienia w stylu:
ile biatka czy wtékna potrzebuje 9-cio letni ko wazacy
500 kg? Brak zaje¢ z biologii, fizjologii, histologii nie
mowiac o juz o biologii molekularnej, dos¢ silnie
pokutuje szczegdlnie w przypadku pracy z kormi
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w nowoczesnym typie. W erze embriotransferu, gdzie
wymiana genetyczna nastepuje bardzo szybko,
otrzymujemy delikatne i w nowoczesnym typie konie,
ktdre reaguja na niewielkie zmiany pasz czy
suplementéw. | tu konieczna jest fachowa wiedza co
powinna zawiera¢ dawka pokarmowa, aby np. unikac
przykurczy czy odpryskéw kostnych i zapewni¢
prawidtowy rozwéj takim koniom. Dlatego uwazam, ze
konieczne jest co$ wiecej niz tylko wiedza
,zootechniczna” aby zrozumiec fizjologie konia. Tak
staram sie ksztatci¢ swoja kadre, aby posiadata
odpowiednia wiedze, by potrafi¢ sprostac¢
najtrudniejszym wyzwaniom. Oczywiscie zywieniem
koni zajmuja sie rowniez ludzie bez zootechnicznego
wyksztatcenia. Uktadajg dawki na podstawie wskazan
producenta, ale czy jest to dietetyka czy raczej handel...?

I méwi to Pan jako osoba zarzadzajaca
departamentem nauki w St. Hippolyt czy
dystrybutor tej i kilku innych marek paszowych
w Polsce?

Nie uwazam sie za dystrybutora. Powiem wiecej, w mojej
ocenie to okreslenie jest pejoratywne i w zaden sposéb
nie wpisuje sie w filozofie mojej firmy, a tym samym
misje mojej pracy. Produkty, ktérych uzywamy sa
srodkiem do pracy. Tak jak lekarz potrzebuje lekéw, ja
potrzebuje sprawdzonych pasz i dodatkéw paszowych.

To jaka funkcje petni firma Hippovet, skoro na
sklepowych pétkach znajduja sie pasze dostarczane
wtasnie przez nig?

Owszem, dostarczamy nasze produkty do wiekszosci
sklepéw w Polsce, ale naszym zadaniem jest
rozwigzywanie problemoéw zywieniowych koni, w tym
celu wykorzystujemy caty wachlarz zréznicowanych
narzedzi, w tym pasze i dodatki paszowe.

Cafa reszta - biznes, reklama, logistyka — absorbuje mnie
w zdecydowanie mniejszym stopniu. Zajmuje sie tym
wszystkim biuro koordynowane przez moja zone Julie.
Dzieki temu mam komfort bycia naukowcem

z przystowiowa gtowag w chmurach. Wynika to z mojej
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osobowosci i intelektualnych predyspozycji

Wracajac do dystrybucji - pracujemy z takimi markami,
ktore nie tylko sa topowe, ale réwniez znam je od
podszewki. Poparciem mojej opinii niech bedzie
prestizowa nagroda Cavallo Trophy przyznawana przez
organizacje oceniajacg najlepsze pasze i suplementy

w Niemczech. Jakby nie patrze¢, tamtejszy rynek
paszowy jest wiodacym. Angielski czy irlandzki nie
odgrywaja w globalnym zywieniu tak istotnej roli.
Podobnie dzieje sie na niwie hodowli. Ponadto St.
Hippolyt broni sie swoja jakoscia i innowacyjnoscia, a nie
marketingiem. Prosze sobie wyobrazi¢, ze w catej firmie,
ktoérej produkty obecne sg we wszystkich krajach
europejskich, dziat marketingu tworzy tylko jedna osoba.
Dlaczego? Bo akcent zostat potozony na zupetnie inny
obszar. Jaki — méwitem wczesniej.

Skoro juz o rynku mowa, poprosze o opinie na temat
tego, co dzieje sie w Polsce i tych krajach, z ktérymi
jest Pan szczegélnie zwigzany. Czy sytuacja, jakiej
doswiadczamy na rodzimym gruncie, gdzie
dostepnych jest kilkadziesigt marek, to standard

w Europie i na Swiecie?

Wedtug statystyk, ktére sg mi znane, na rynku
europejskim operuja cztery firmy, ktére mozna uznac za
lideréw, a roczny obrét kazdej z nich przekracza 20-30
mln euro. St. Hippolyt jest jedna z nich. Poza tym jest
niezliczone grono producentéw europejskich,
amerykanskich, kanadyjskich, ktérzy wchodza na rynek
paszowy z btednym przeswiadczeniem o tym, ze
wytwarzanie zywnosci dla koni jest bardzo proste. Ja
sam w niedalekiej przysztosci bede wprowadzat na rynek
nowy brand pasz metabolicznych, od poczatku do konca
opracowany przeze mnie, ale produkowany

w Hippolycie. Zbudowanie odpowiedniej linii
produkcyjnej to nie s milionowe koszty, lecz
wielokrotnie wyzsze, dlatego nie ma mozliwosci
wyprodukowania paszy bioaktywnej w warunkach
powiedziatbym przecietnych. W pracy z koniarzami,
wybitnie wymagajacymi klientami, ktérzy dzis cie
kochaja, a jutro moga nienawidzi¢, pasza musi by¢
skuteczna i dziatac tak, jak tego oczekiwatby jezdziec.
Takie jest Srodowisko - bardzo surowe i krytyczne,

a przez to zawieszajgce nam, producentom, bardzo
wysoko poprzeczke. Nie oznacza to jednak catkowitego
marginalizowania relacji, jakie na mozolnej drodze
wychodzenia z problematycznych sytuacji sa
nawigzywane. Nic jednak nie zastapi umiejetnego
postugiwania sie petnym instrumentarium, w postaci
paszy, badan, diagnostyki itp.

Wracajac jednak do polskiego rynku, chciatbym
zaznaczy¢ jedna subtelna réznice, ktéra w kontekscie
liczby dostepnych u nas marek moze mie¢ istotne
znaczenie. Niemiecki rynek, pod wzgledem liczby koni,
jest wiekszy od naszego 10-krotnie, amerykanski
100-krotnie. Tam tez modne ostatnio staja sie pasze
ekologiczne, ktérych produkcja zajmuja sie naprawde
niewielkie, rodzinne firmy koegzystujace na rynku wraz
z duzymi, globalnymi koncernami. Uwazam jednak, ze
my powinnismy postawi¢ na innowacyjne produkty,
bardzo wysublimowane i tu mozemy goni¢ zachéd, ale
trudno bedzie odrobic 20 lat strat w zaawansowanych
technologiach, na ktére zwyczajowo nas nie sta¢. m
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PRZEGLAD RYNKU

PAS/ DLA KON e

Nie ma w branzy jezdzieckiej drugiej takiej kategorii produktow, w ktére;

obecnych bytoby okoto 40 marek! Doktadna analiza sprzedazy paszy dla koni

pozwala wysnu¢ tezy, ktérych wtasciwa interpretacja moze pozytywnie

wptynac na sukces w biznesie.

P rosze sobie wyobrazi¢ taka sytuacje. Trafiacie
Panstwo do hipermarketu i stajecie przed potka

z czekoladami. Widzicie na niej kilka marek premium oraz
marek wtasnych danej sieci. Pomiedzy znajduje sie tzw.
potka srednia, ktoéra jest najszerzej reprezentowana

i stanowi w pewnym sensie przyktad produktu dla kazdego.

Zastandwmy sie teraz, ile tych opcji wyboru wtasciwie jest?
Przy czym pamietajmy, ze méwimy o markach, a nie
wariantach produktu. Dwie skrajne pétki cenowe to
maksymalnie po cztery opcje, sSrodkowa moze by¢ nawet
dwukrotnie wieksza. Jaki mamy wynik — okoto 16 marek.

20 | HORSE BUSINESS

Niech ich nawet bedzie ze 20, to i tak bylibysmy dopiero
w potowie wyliczanki pasz dla koni, ktére znalez¢ mozna
na potkach polskich sklepéw jezdzieckich. Zaznacze od
razu, ze nie uwzgledniam w raporcie faktu, iz sprowadze-
nie dowolnego produktu z najodleglejszego punktu na
mapie nie stanowi juz problemu. Opracowanie obejmuje
bowiem wszystkie te brandy, ktére w Polsce dystrybu-
owane s3 na szerszg skale badz - co jeszcze ciekawsze

- u nas produkowane. lle ich jest - ja naliczytam 37, ale
jestem pewna, ze margines btedu na szerokos¢ 10 proc.
bytby rozsagdnym zabezpieczeniem.

O co chodzi?

Cho¢ zjawiska handlu detalicznego w réznych branzach
badam i opisuje od lat, to dawno zadne z nich nie
zaskoczyto mnie tak, jak wielkos¢ kategorii pasz dla koni.
W pierwszej chwili pomyslatam sobie: ,Kuriozum”! Zaraz
potem uznatam, ze to najlepszy temat, aby rozpocza¢ na
famach ,Horse Business” cykl artykutéw z nurtu category
management, gdzie dogtebnej analizie poddawane
beda bardzo waskie wycinki branzy.

Po wielu rozmowa z przedstawicielami producentéw,
dystrybutoréw a takze detalistow i wtascicieli koni wiem
juz, ze to zréznicowanie marek nie wynika wytacznie

z niskiej bariery wejscia, ale réwniez wysokich wymagan
wiascicieli koni i wysublimowanych potrzeb samych
wierzchowcéw.

Konskie FMCG

W branzy spozywczej istnieje pojecie zwane FMCG, ktore
odnosi sie do dobr szybkozbywalnych, ktére rzeczywi-
Scie sg najszerzej reprezentowane na sklepowych
potkach, a poprzez duzy zbyt, bariera wejscia na rynek,
szczegdlnie lokalny, nie jest wybitnym wyzwaniem.
Podobnie jest z paszami, bo to one wiasnie stanowiag
produkt pierwszej potrzeby w sklepie i kazdy kto
prowadzi biznes detaliczny, powinien sobie zdawa¢

z tego sprawe. Ale uwaga! Na podstawowych katego-
riach produktéw zarabia sie najmniej, dlatego nie
powinien dziwi¢ fakt, ze marze na paszach nie przekra-
czaja na 0go6t 10 proc. Ich sita tkwi nie w wartosci
sprzedazy, ale wielkosci, czyli tzw. volumenie. Jest
jeszcze co$, o czym bezwzglednie nalezy pamietac
sprzedajac pasze - fakt, iz jest to produkt pierwszej
potrzeby daje najwieksze szanse na przywigzanie klienta
do danego sklepu jezdzieckiego. | nawet jesli sprzedaz
tych produktéw pozornie wydaje sie by¢ nieoptacalna,
to jej potencjat ukryty jest wtasnie w efekcie powrotu!

Sita tkwi w szczegotach

Przygotowujac te dtuga liste dostepnych na rynku marek
pasz, nie skupiatam sie na ich skfadzie, a raczej istocie
dedykowania produktéw konkretnym wyzwaniom czy
potrzebom koni. Ten sposéb dobierania wtasciwego
produktu zastuguje na szczegdlne uznanie, bo pozwala
klientom na nieco wiecej samodzielnosci. Najwazniejsze
jednak, ze producenci operuja jezykiem korzysci

i sprzedaja nie tyle pasze, co wynikajace z jej stosowania
rezultaty, jakby intuicyjnie wiedzieli, ze w takim gaszczu
mozliwych alternatyw, potrzebna jest dodatkowa
nawigacja.

Z punktu widzenia biznesu, najcenniejszym zjawiskiem
na rynku pasz jest obecnos¢ tak wielu polskich produ-
centow, ktérzy dziel sie na tych o wielo — czasem nawet
kilkudziesiecioletniej tradycji oraz mtode marki o zaska-
kujacym tempie rozwoju i duzych ambicjach, ktére

z sukcesem przekuwaja na wyniki sprzedazy. Godnym
odnotowania jest takze fakt, ze zagraniczne brandy,
kultowe wrecz w Swiecie jezdziectwa sportowego, maja
w Polsce swoich dystrybutorow, ktérzy zajmuja sie
promocja, aktywnym pozyskiwaniem nowych kontra-
hentéw oraz edukuja.

Wszyscy wiedzg, ze do podziatu zostato jeszcze sporo
jezdzieckiego tortu, bo swiadome zywienie koni profesjo-
nalnymi paszami jest dzi$ na poziomie okoto 20 proc.
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Godnym odnotowania jest takze fakt, Ze zagraniczne brandy, kultowe wrecz w $wiecie
jedziectwa sportowego, maja w Polsce swoich dystrybutoréw, ktdrzy zajmuia sig pro-
mocja, aktywnym pozyskiwaniem nowych kontrahentdw oraz edukuj Fot. Pavo

Pasza to wyzwanie

Najwiekszym wyzwaniem w pracy z tg kategorig
produktéw jest dobor oferty i zaproponowanie klientom
takiego wyboru, aby i on, i jego kon byt w petni usatys-
fakcjonowany. Jak sie okazuje, czasem mniej oznacza
lepiej, dlatego sklepy jezdzieckie Swiadomie rezygnuja

z rozbudowywania dziatu z paszami. Wsréd nich sa takze
tacy detalisci, ktorzy postawili na jedng marke i chwalg
sobie ten model wspétpracy. Moze dlatego role paszo-
wego targowiska odgrywaja dzi$ sklepy internetowe,

Pasza, jako produkt pierwszej potrzeby,
daje najwieksze szanse na przywigzanie
klienta to danego sklepu jezdzieckiego.
| nawet jesli sprzedaz tych produktéw
pozornie wydaje sie by¢ nieoptacalna,
to jej potencjat ukryty jest wtasnie
w efekcie powrotu!
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Do podziatu zostato jeszcze sporo jezdzieckiego tortu, bo $wiadome Zywienie koni
profesjonalnymi paszami jest dzi$ na poziomie okoto 20 proc. Fot. St. Hippolyt

ktére oferuja nawet 20 brandéw? Koszty utrzymania
biznesu opierajacego sie na sprzedazy produktéow
wielkogabarytowych nie sa mate. Wiedza o tym wiasci-
ciele sklepéw stacjonarnych, a e-handel sprawnie
wykorzystuje, minimalizujac zaplecza, a bazujac na

sprawnych przesytkach producentéw czy dystrybutorow.

W tej kategorii produktéw najwazniejsza jest ciggtosc
dostaw i powtarzalnos¢ partii towaru. To najwazniejsze
wymaganie detalistéw oraz klientéw koricowych, ktérzy
raczej nie robig na swoje potrzeby zapaséw.

Jak sie okazuje, sprzedaz pasz dla koni, zaréwno na
poziomie b2b (business to business), jak i b2c (business
to consumer) wymaga nieprzecietnej wiedzy na temat
produktu, jego sktadu i wtasciwosci oraz zasad zywienia
koni, ich potrzeb i umiejetnego interpretowania ich
zachowania. Wiekszos¢ z tych informacji powinna
wychodzi¢ od producentdw, dzielac sie z nig z dietetyka-

HORSE BUSINESS

Na podstawowych kategoriach produk-
téw zarabia sie najmniej, dlatego nie
powinien dziwic fakt, ze marze na pa-

szach nie przekraczajg na ogoét 10 proc.
Ich sita tkwi nie w wartos$ci sprzedazy,

ale wielkosci, czyli tzw. volumenie

mi, lekarzami weterynarii oraz sprzedawcami, maja
realny wptyw na rozwéj swiadomosci zasad wtasciwego
zywienia koni. Pézniej ta wiedza przekazywana jest
wiascicielom wierzchowcéw, ktérzy w zaleznosci od
kondycji konia, doradztwa szukaja albo w sklepie
jezdzieckim, albo u dietetyka.

Nie moge sie zgodzi¢ ze stwierdzeniem, ze srodowisko
jezdzieckie jest hermetyczne. Moge jednak przyznac
racje tym, ktorzy sadza, ze wiesci — dobre i zte — szybko
sie rozchodzg, szczegdlnie w stajni, dlatego jesli klient
sklepu jezdzieckiego poza wtasciwym doborem paszy
bedzie mégt liczy¢ na profesjonalne doradztwo a dodat-
kowo przyjemna rozmowe o pasji, to istnieje duze
prawdopodobienstwo, ze nie tylko on bedzie regularnie
odwiedzat placowke, ale zacheci to tego swoich
znajomych.

Jakie wnioski?

Dopdki rynek konski nie wyrosnie z fazy intensywnego
rozwoju i uktadania proceséw biznesowych, dopéty
liczba producentéw i dystrybutoréw pasz, a wiec
produktéw podstawowych, nie tylko nie zmaleje, ale
jeszcze sie zwiekszy. To typowe zjawisko, ktére swiad-
czy o konstytuowaniu sie handlu detalicznego, kanatow
sprzedazy, proporcji miedzy popytem i sprzedaza.

Produkty pod specjalnym nadzorem

Czajtanya Mirpuri, Red Mills, zywieniekoni.pl
Kanaty sprzedazy produktéw zywieniowych musza by¢
madrze wybrane przez kazdego dystrybutora i produ-
centa. Nie jest wyzwaniem przekonac wiascicieli, zeby
karmili konie Twoim produktem, ale pomoc, dzieki ktérej
wiasciciel wybierze odpowiednia pasze dla swojego
konia, adekwatna do jego wieku i wykonywanej pracy,

a nastepnie zapewnienie regularnych dostaw do stajni,
zeby mie¢ pewnos¢, ze kon zawsze ma pasze. Konie ze
swojej natury lubig przyzwyczajenia i nagte zmiany w ich
dziennej rutynie powodujg stres, ktérego kazdy koniarz
chce unikna¢. Red Mills to bardzo mocna pasza dla koni
startujacych na najwyzszym poziomie i naszym gtéwnym
targetem sprzedazy sa profesjonalisci, ktorzy zawsze
poszukuja przewagi, konkurujgc w zawodach oraz
hodowcy, ktérzy pragna solidnych fundamentéw

w zbilansowanej diecie, dla jakosci koni, ktére hoduja.
Profesjonalna porada, najwyzszej klasy ustugi i pasze
klasy premium, to jest nasza droga.

Polacy zawsze byli narodem kochajacym konie ze
wzgledu na tradycje. Wraz ze wzrostem statusu spotecz-
nego obywateli, w ciggu ostatnich dwdch i pot dekady
sport jezdziecki takze stat sie bardziej popularny.
Wszystkie sektory obstugujace ten rynek, jak sprzet,
odziez, pasze, infrastruktura, logistyka itp. odczuwaja
wzrost i oczekuje sie dalszego rozwoju w nastepnej
dekadzie, razem ze stabilna sytuacjg gospodarcza na
Swiecie. Wzrost w sektorze rynkowym pozwala na
wiekszg konkurencje, ktdra jest bardzo dobra dla
uzytkownika koricowego, aby mie¢ dostep do szerokiej
gamy produktéw i ustug do wyboru.

Zawsze nalezy czytac etykiety opakowan, zeby sprawdzic¢
sktadniki i analize odzywcza. Pierwsze trzy sktadniki na
etykiecie stanowia 50% zawartosci worka i wskaza skad
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pochodzi zrédto energii. Na przyktad, jezeli pierwsze trzy
sktadniki to owies, jeczmien, soja, to oznacza, ze gtéwne
zrodto energii pochodzi ze skrobi (owies i jeczmien),

a nastepnie z wtdkna (soja). Radzimy unikac pasz z wypet-
niaczami i produktami odpadowymi z produkgji. Nalezy
sprawdzi¢ analize odzywcza - poziom biatka, oleju,
witokna, popiotu, witamin oraz mineratéw, a na koricu
poziom energii. Producenci pasz premium przeprowadza-
ja testy kazdej partii, czy parametry sg zgodne z tymi

w katalogu i czy pasza jest bezpieczna od substancji
zakazanych. Na koniec trzeba sprawdzi¢ zalecenia
dotyczace karmienia (a potem stosowac sie do nich)

i policzy¢ koszt zywienia dziennie i miesiecznie. Polecamy
wybiera¢ sprawdzong marke z dtuga tradycja zywienia
koni i niezawodnymi dostawami.
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Branza petna KONkurencji

Tomasz Ochab, NTB Tomasz Ochab,

Eggersmann Polska

Na rynku paszowym dziatam od 2007 roku. Na przestrze-
ni tych lat miatem okazje obserwowac zmiany, ktére
zachodzity zaréwno w jego obrebie, jak i w samych
tendencjach zywieniowych. Nie ulega watpliwosci fakt,
ze ten sektor systematycznie sie rozwija, w ostatnich
latach w moim odczuciu najintensywniej. Obecnie na
rynku dziata okoto 30-40 producentéw, co czyni go
powoli przesyconym. Ten wzrost konkurencji niewatpli-
wie dyktowany jest zmiang tendencji zywieniowych

w Polsce i stale rosngca Swiadomoscig klienta na temat
prawidtowego zywienia, ktéra pociaga za soba zwiek-
szanie sie zainteresowania paszami, wskutek rezygnacji
z monodiety bazujacej na tak popularnym w naszym
kraju owsie. Pomimo rosnacej konkurencji ten fakt
oczywiscie bardzo nas cieszy, bo najwiecej korzysci
wynoszg tutaj same konie, a to przeciez one sa w tym
wszystkim najwazniejsze. W chwili obecnej gama
dostepnych produktéw jest na tyle szeroka, ze kazdy
klient jest w stanie znalez¢ cos$, co sprosta zaréwno jego
oczekiwaniom, jak i potrzebom jego konia. Z tej whasnie
przyczyny w naszej firmie dbamy o zréznicowany
asortyment - jest to warunek konieczny do spetnienia,
by méc naprawde indywidualnie podejs¢ do kazdego
podopiecznego, co jest naszym kluczowym zatozeniem.
Wybor paszy czy suplementu dyktowany jest naprawde
wieloma kryteriami — przede wszystkim nalezy uwzgled-
ni¢ obcigzenia treningowe konia, jego stan zdrowia,
cechy charakteru, rase, wiek i budowe fizyczna, nie
pomijajac przy tym osobniczych preferencji. Te wszyst-
kie skladowe czynia branze zywieniowa trudniejsza niz
mogtoby sie to wydawac¢ - konieczne jest dysponowanie
nie tylko ogromnym zasobem wiedzy i doswiadczenia

(i state jego poszerzanie), ale tez... pokaznymi stanami
magazynowymi, a duza konkurencja wymusza koniecz-
nos¢ wykorzystywania wszystkich mozliwych kanatéw
dystrybucji - od bezposredniego kontaktu z klientem,
przez sklep internetowy, hurtownie, stacjonarne sklepy
jezdzieckie, na imprezach tematycznych skonczywszy

- i aktywnego prowadzenia zréznicowanych dziatan
marketingowych. Niemniej jednak w naszej firmie miara
sukcesu nie jest ilo$¢ sprzedanych workéw paszy, ale
liczba zadowolonych klientéw i ich podopiecznych.

HORSE BUSINESS

Promujemy wiedze

Aleksandra Swiderska, specjalista ds. zywienia
koni, Masters Polska

Wiasciciele koni sg coraz bardziej swiadomi tego jak
wazne jest odpowiednie zywienie koni. Jednak czesto
spotykam sie ze stwierdzeniami, ze ,mdj kon dostaje
duzo owsa, wiec nigdy nie chodzi gtodny”. Niestety, takie
podejscie jest btedne. Bardzo upraszcza temat. Kon
posiada specyficzny uktad pokarmowy. Nalezy gteboko
zrozumie¢ jego fizjologie. Do tego poznac warunki
zewnetrzne, jakie otaczajg danego konia. By¢ nie tylko
blisko zwierzecia, ale i whasciciela, poniewaz ostatecznie
to on podejmuje decyzje co do sposobu zywienia.
Chcemy wesprze¢ w drodze do zdrowego i szczedliwego
zycia wierzchowca. Dlatego celem naszej firmy jest
szeroka edukacja prozdrowotna, rozmowy z wiasciciela-
mi i osobami zwigzanymi z jezdziectwem na temat
zywienia i powigzanych z nim tematoéw.

Zywienie konia to interdyscyplinarne zagadnienie, ktére
powinno stanowi¢ odrebna gataz nauk zootechnicznych.
W moich oczach najwiekszym problemem jest niewie-
dza stajennych. To oni czesto stanowig pierwsze

i podstawowe ogniwo zapewniajace odpowiednia
higiene zywienia naszych podopiecznych. Czeste
karmienie i poprawne przygotowanie positku jest dla
stajennych ktopotliwe i pracochtonne. Jednak jedynie
taki styl zywienia jest w stanie pokry¢ zapotrzebowanie
koni na wszystkie sktadniki pokarmowe.

Wiasciciele i opiekunowie koni w stajniach posiadaja
zazwyczaj podstawowa wiedze pochodzaca z doswiad-
czenia, ale rzadko swiadomie edukuja sie w kierunku
zywienia. Wiedza zdobywana jest na zasadzie wymiany
pogladoéw i niekoniecznie pochodzi ze sprawdzonego

zrédia. Uwazam, ze temat zywienia jest nieco zaniedbany.

Nawiazujac do misji naszej firmy: nie ograniczamy sie do
polecenia paszy, staramy sie wyjasni¢, jak ja podawac,

z czym mieszac i w jakich ilosciach. Wyjasniamy podsta-
wy, jakimi sie kierujemy w dobraniu diety do konkretne-
go konia. Dla nas najwazniejsze jest holistyczne podej-
scie do zdrowia zwierzat, dbamy nie tylko o dietg, ale ich
ogélny dobrostan.
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Swiadomie i rozwaznie

Karolina Pilichowska, Nuba Equi

Klienci coraz bardziej Swiadomie wybieraja pasze i suple-
menty dla koni, kierujac sie nie tylko opiniami znajomych
jezdzcow czy przekazem zawartym w kampaniach marke-
tingowych. Sprawdzaja pasze pod katem komponentéw
oraz analizuja zawartos¢ sktadnikéw odzywczych. Od
sprzedawcow zas oczekuja merytorycznej porady, a niekie-
dy nawet jednoznacznej wskazéwki, jaki produkt wybrac.
Pytania trafiajg rowniez do nas, dlatego znaczng czes¢
czasu pracy poswiecamy na udzielanie porad zywienio-
wych. W wielu przypadkach wtasnie taka $cista wspotpraca
z klientem stanowi klucz do sukcesu.

Gtéwnym narzedziem jest w tym przypadku wywiad
umozliwiajacy pozyskanie podstawowych informacji na
temat konia, ale takze pozwala ustali¢ ewentualne proble-
my. Wiekszos¢ z nich na szczescie udaje sie rozwigzac
poprawnie zbilansowanym zywieniem.

W ostatnich latach w Polsce powstato wiele firm produku-
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jacych pasze. Sg bardzo zréznicowane pod katem
asortymentu, oferty, jakosci, rodzaju marketingu
i pozadanego klienta docelowego. Rozwdj ten
potwierdza tylko rosnacy popyt na produkty
rodzimej produkgji. Konkurencja w naszej branzy
ma jeden ogromny plus. Dla klienta duzy wybér, to
takze duzy dylemat i to wtasnie stymuluje go do
zadawania pytan, dociekania, zasiegania wiedzy.
Mysle, ze te wskazéwke powinni wtasciwie zinter-
pretowac sprzedawcy w sklepach detalicznych.
Szczesliwie wiedza na temat zywienia koni jest
coraz bardziej dostepna. Pojawia sie coraz wiecej
pozycji w literaturze, a takze wartosciowych
merytorycznie informacji w internecie. Znalez¢ je
mozna miedzy innymi na naszej stronie www

i profilu fb.

Jakos¢ przede wszystkim

Beata Stanek,

dyrektor handlowy DTM Horses, Pro Linen
Gtebokos¢ rynku pasz uzalezniona jest nie tylko od
wielkosci pogtowia koni, ale gtéwnie od liczby koni
zywionych gotowymi mieszankami.

W chwili obecnej szacuje sig, ze z pogtowia, ktére
wynosi okoto 105 tysiecy, tylko 20% jest zywione

petnoporcjowo gotowymi mieszankami paszowymi.

Z optymizmem patrzymy w przysztos¢, poniewaz ta
liczba rosnie wraz ze wzrostem PKB naszego kraju.
Nic jednak nie dzieje sie samo, dlatego my, produ-
cenci promujemy profesjonalne metody zywienia
koni. Zwracamy uwage na jakos¢ pasz i produkuje-
my je z substratéw lokalnych, pochodzacych

z naszej strefy klimatycznej.

Wyznaczamy zasade, ze i ludzie i konie powinni
spozywac to, co dostepne wokét nas. Staramy sie
uzywac jak najmniej substratéw importowanych.
Nasza wspotpraca ze sklepami jezdzieckimi rozwija
sie bardzo pozytywnie. Zdajemy sobie sprawe, ze
detalisci pracuja na marzy i aby pozwoli¢ im
osiggnac satysfakcjonujace wyniki, to my producen-
ci musimy o to zadba¢. Maksymalnie obnizamy
koszty wtasne oraz osiggane zyski, rozumiejac, ze
tylko pasze w cenach zaakceptowanych przez
naszych klientéw trafiag do szerokiego ich grona.
Inwestujemy w promocje, aktywnie wspdtpracuje-
my z gwiazdami polskiego jezdziectwa. Konie
Msciwoja Kieconia jedza pasze Pro-Linen juz trzeci
rok, aich osiaggniecia sportowe méwia same za
siebie. Sklepy doceniaja réwniez serwis w postaci
szybkich dostaw swiezej, polskiej paszy wprost

z linii produkcyjnej. Naszym kontrahentom gwaran-
tujemy mozliwos¢ wymiany pasz zalegajacych na
poétkach na nowe partie, dostarczamy prébki oraz
materiaty reklamowe.

Nad dynamicznym rozwojem firmy pracuje zespot
specjalistéw, ktorzy na kazdym etapie produkgji
troszcza sie o jakos¢ oraz gwarantujg metody zacho-
wania wiasciwego stosunku jakosci do ceny. Mamy na
wzgledzie przede wszystkim produkt, ale nie pomijaj-
my w tym procesie rowniez ustug, profesjonalnego
doradztwa i promocji Swiadomego zywienia.

Klienci wiedzg coraz wiecej

Magdalena Plezia,

sklep jezdziecki Bruge w Swadzimiu

Bardzo czesto zdarza sie tak, ze po pasze przyjezdzaja klienci,
ktérzy maja juz za sobga konsultacje z dietetykiem lub lekarzem
weterynarii. Takie fachowe doradztwo swiadcza firmy, ktorych
produkty dostepne sa w naszym sklepie, dlatego mozna powie-
dzie¢, ze diety sa juz konkretnie ustawione. Druga cze$¢ klientéw
zwraca sie do nas bezposrednio z prosba o porade, opisujac
wczesniej charakter pracy konia i jego temperament, wskazujac
niekiedy konkretny problem. Staramy sie poméc, bazujac na
wiedzy o produktach, ich wtasciwosciach, ale przede wszystkim
doswiadczeniu nabytym dzieki pracy z jezdZzcami oraz wtasnej,
wieloletniej przygodzie z jezdziectwem.

Praca z kategoria pasz jest ciekawa, bo z jednej strony sa to
produkty najstabiej marzowe, z drugiej zas najszybciej rotujace.
Nie oznacza to jednak, ze unikamy promocji sprzedazy tych
produktéw. Wrecz przeciwnie, sporo akcji rabatowych odnosi sie
wiasnie do pasz, bo wiemy, ze trwate relacje z klientem, ktéry
regularnie odwiedza nasz sklepu w celu zakupu mieszanki, nalezy
pielegnowac.

Z perspektywy kilku lat pracy z klientami dostrzegam kolosalng
zmiane swiadomosci wihascicieli koni. Sa zdecydowanie lepiej
zorientowani w ofercie rynkowej, potrafig wiasciwie interpreto-
wac zawarte na opakowaniach informacja, a co najwazniejsze sg
uwrazliwieni na nietypowe zachowania swoich wierzchowcéw.

7% Pro-Linen

naturalne zywienie koni

G B ,.
Pora karmienia -

czas na Pro-Linen

Wszystko co najcenniejsze

dla Twojego konia
w jednym positku



/decydowane dziatanie

Pawet Gromadzki, sklep jezdziecki Parkur

w Chwaszczynie

Pasze to jeden z podstawowych produktéw w naszym
sklepie. Sprzedajemy ich srednio palete lub dwie
tygodniowa. Swojg oferte zbudowali$my na wspotpracy
z jednym, sprawdzonym producentem, ktérego mie-
szanki doceniajg klienci. Ich spozywaniem usatysfakcjo-

nowane sg przede wszystkim konie, a my, jako partnerzy
biznesowi tego operatora, pod ogromnym wrazeniem
filozofii dziatania oraz zaangazowania w rozwdj wiedzy
na temat zywienia. Oczywiscie mozemy sprowadzi¢ inng
marke, ale staramy sie bazowac na szerokiej gamie posia-
danych produktéw, ktére od wielu lat sprawdzamy

z sukcesem na witasnych koniach. _ :
Zdajemy sobie sprawe, ze wspodtpraca z jednym dostaw- i ity ] a-;}:'ia,.g;f‘r'n.., B\ v
ca nie jest wpisana w standardowe dziatania handlu, ale : 2

ma to réwniez swoje uzasadnienie. Otéz korh ma bardzo

wrazliwy uktad pokarmowy, dlatego czeste zmiany paszy g

towny dystrybutor marek:

tez wiasciciele wierzchowcéw wysoce cenia sobie
dostepnosc stosowanej paszy, a wiec ciggtos¢ dostaw

. \ . i powtarzalnos¢ partii. Sporym wyzwaniem dla sklepéw

= : i jezdzieckich jest takze magazynowanie paszy. Jest to Pavo' ’ﬁ E ersmon n “

W te] kategorii produktdw najwazniejsza jest ciagtosc dostaw i powtarzalnod¢ partii towaru. To najwazniej- produkt o duzej objetosci, a ponadto wymaga przecho- feeding excellence e e m
sze wymaganie detalistow oraz klientdw koricowych, ktrzy raczej nie robig na swoje potrzeby zapasow wywania w odpowiednich warunkach. Te wyzwania
dopetnia jednoczesnie niska marza ze sprzedazy, co dla
detalistéw réwne jest z zarobkiem.

Klienci dokonujac zakupu paszy, w pierwszej kolejnosci
kieruja sie zaleceniami lekarza weterynarii, ktéry szczegél-

LISTA WYBRANYCH MAREK PASZ DOSTEPNYCH nie koniom rekonwalescentom zaleca konkretne mieszan-

7 . ki. W przypadku koni zdrowych réwnie skutecznie dziata e : i it :
W POLSKICH SKLEPACH JEZDZIECKICH: poczta pantoflowa, czy jak kto woli marketing szeptany. il Firma NTB Tomasz Ochab SWEE]['JEZ",I'

W obrebie stajni takie informacje szybko sie rozchodza. profesjonalne ustugi z zakresu opieki dietetycznej nad

Agrobs Magic Horse konmi na kazdym szczeblu uzytkowym. JesteSmy
gtawnym przedstawicielem w Polsce takich marek
Besterly Mastrall pasz i suplementéw dla koni jak Eggersmann i Pavo,
Brandon WENES sianokiszonek GoldenGrass oraz trocin Allspan.
Dengie Muhldorfer Pferdefutter m;li 'EEZE‘J:H ?_;EFIE{"EH rzrl"_?J'd?-'iEE*Z takze produkty
Dodson and Horrell NovaEqui G- WL e i
Dynavena Nuba Equi Dziatamy na terenie catego kraju, prowadzimy
Eggersmann Ovator sprzedaz wysytkowa.
EL D'ORO Pavo Zapraszamy do wspotpracy!
Fpona Pro-linen
EquiFirts Red Mills
Fquina Royal Horse
Equistro Saracen NTBZL"'pI P 3/
Greenstone Soymax 609 539 199 e = e
HippoStar Spillers 'J A
Hartog ST. Hyppolyt kontakt@ntb24.pl _r._.-t'im. 10 IRt
Havens Sukces . 1 o = e
HOVELER Unipasz L& Ll e ,
B 1 "
Jar-Pasz Vetoquinol Biowet AT ™ el 1o
Kojpasz : \M{J ’7{;‘,;;‘ LR ! I‘L ]
ntbochabteam " . e —
r * 5 i [} _.I‘
K1 NTBTomaszOchab \ W
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Wszystko zrodzito sie z potrzeb,

Rozmawiaty: ILONA ROSIAK-LUKASZEWICZ
Zdjecia: MARTYNA PACZOS

ale nie moich

Segment pasz i suplementéw dla koni jestjednym z najwigekszych w branzy
jezdzieckiej. Dostepnos¢ produktéow rosnie wraz z liczbg polskich
producentéw, co pozytywnie Swiadczy o potencjale rynku, ale réwniez
efekcie jego nienasycenia. Widzi to wyraznie Pawet Pekala, wtasciciel
markiNubaEqui, ktérydystansudojezdziectwanabieradziekiprowadzeniu
firm operujacych w przemysle maszynowym. Czemu doktadnie branza
zawdziecza obecno$¢ kolejnego, polskiego producenta?

HORSE BUSINESS

Panie Pawle, z pewnoscig wie Pan, jak silnie

w polskiej branzy jezdzieckiej reprezentowana
jest kategoria pasz i suplementéw dla koni. Liczbe
dostepnych marek szacuje na ponad 40. Wéréd nich
znajduje sie rowniez Nuba Equi. Jak Pan ocenia te
sytuacje i czy tatwo byto polskiemu producentowi
znalezc¢ dla siebie miejsce w tej konkurencyjnej
rzeczywistosci?

Swoja przygode z branza zywienia koni rozpoczatem
niespetna 5 lat temu i z perspektywy zebranych w tym
czasie doswiadczen, moge z p etnym
przekonaniem powiedzie¢, ze tempo rozwoju, nie tylko
w segmencie pasz i suplementdw, ale catego biznesu
konskiego, jest zawrotne. Dynamika zmian obejmuje
cafa Europe. W Polsce jednak, z uwagi na putap, z jakiego
startowalismy, jest to szczegdlnie widoczne. W efekcie
coraz wiecej oséb dostrzega potencjat w jezdziectwie, co
najprawdopodobniej odzwierciedla przytoczona przez
Pania sytuacja na rynku pasz. Czesto firmy specjalizujace
sie w zywieniu trzody czy bydta, nagle dywersyfikuja
swoje portfolio i otwieraja sie na hobbystéw — w naszym
przypadku koniarzy oczywiscie. Zajmuja sie konfekcja
pasz, tworzac swoje produkty lub mieszajac pasze dla
znanych zagranicznych, a takze polskich, producentéw.
W efekcie z jednej linii produkcyjnej wychodzi kilka
réznych marek, gdyz maty procent firm rodzimych
dysponuje swoim zapleczem produkcyjnym. Oczywiscie
rozwijajg sie réwniez marki specjalizujace sie wytacznie
w produkgji pasz dla koni, posiadajace wtasny park
maszynowy — tak wiasnie dziata Nuba.

Import nie pozostaje w tyle, ciekawostka ostatnich
miesiecy jest popularyzacja hiszpanskich lub nowoze-
landzkich mieszanek.

To obserwowane w ostatnim czasie nasycenie rynku jest
dowodem niskiej bariery wejscia, szczegélnie na rynek

konsumencki. Zdecydowanie trudniej nawigzac trwate
relacje handlowe z odbiorcami hurtowymi i dystrybuto-
rami. Sytuacja ta jednak nie bedzie trwa¢ wiecznie.
Prognozuje wiec, ze zostana topowi producenci oraz
firmy dysponujace najsprawniej funkcjonujacym dziatem
handlowym. Klienci szybko zweryfikuja dostepna na
rynku oferte, bo pojemnos¢ ich portfeli a przede
wszystkim sktonnos¢ do eksperymentowania na
przewodach pokarmowych swoich ukochanych wierz-
chowcédw sg raczej ograniczone.

Pozostanmy przy temacie lojalnosci wobec marki,
ktora w przypadku pasz jest relatywnie duza,
poniewaz kazda zmiana w zakresie zywienia koni
moze odbic sie naich zdrowiu, kondycji czy
wynikach sportowych. Czy z uwagi na te konse-
kwencje wzrasta swiadomos¢ wtascicieli koni

w zakresie ich zywienia?

Sadze, ze jest to prawda, bo rzeczywiscie sSwiadome
zywienie koni jest coraz czesciej spotykane, cho¢ do
paszowedo eldorado jeszcze sporo nam brakuje. Niezu-
petnie zgodzi¢ sie moge w kwestii lojalnosci klientéw
wzgledem marek. Obserwujac zachowania klientéw

z poziomu firmy Nuba Equi i jej 5-cio letniego doswiad-
czenia, widze rotacje zarébwno w naszym kierunku, jak

i w kierunku innych producentdw, szczegdlnie jedli ci
przebojem i sitag marketingu wdzieraja sie na polski rynek.
Coraz czesciej zdarza sie jednak, ze kilkumiesieczny
romans z innym dostawca konczy sie porazka, co dla Nuby
oznacza powrd6t klienta. Warto dodag, ze skutki podawa-
nia nowej mieszanki, zaréwno te pozytywne, jak i nega-
tywne, pojawiaja sie dopiero po kilku tygodniach, jesli nie
miesigcach, co uczy cierpliwosci producentéw, ktorzy
pozwalajg sobie na eksperymentowanie, a jednoczesnie
licza na rozbudowane grono statych odbiorcéw.




Nie tylko Pafnstwo macie na to wptyw. Sadze, ze jeszcze
wiekszg role odgrywaja w tym zakresie sprzedawcy

w sklepach jezdzieckich, ktérzy czesciej znajduja sie

w bezposrednim kontakcie z klientami, stanowiac
jednoczesnie gtowne zr6dto wiedzy na temat zywienia
koni. A w Pana opinii, kto ostatecznie wptywa na
decyzje zakupowe koniarzy - wspomniani sprzedawcy,
lekarze weterynarii czy producenci?

Trudno jednoznacznie odpowiedzie¢ na to pytanie, poniewaz
kazde z przywotanych przez Panig ogniw oddziatuje na
klienta w inny sposdb, wytyczajac tym samym odrebng droge
do zakupoéw. Rzeczywiscie ekspertami pierwszego kontaktu
sg najczesciej doradcy w sklepach stacjonarnych, ktérzy na
0g6t odznaczajg sie olbrzymim doswiadczeniem w zakresie
sprzedazy pasz. To w nich klienci upatruja rozwigzania
zywieniowych problemoéw swoich koni. Zupetnie inaczej niz
w przypadku sklepéw internetowych, gdzie aspekt samoob-
stugowy wysuwa sie na pierwszy plan. Mozna wiec przypusz-
cza¢, ze trafiaja do nich juz sprofilowani klienci, ktérzy karmia
swoje konie sprawdzonymi mieszankami, a zakupy traktuja
bardziej jako odnawialne sktadanie zamoéwien. Najwieksza
odpowiedzialnos¢ za przekazywane informacje spoczywa
jednak na barkach producenta, dlatego w przypadku naszej
firmy ich przekazywanie nie sprowadza sie wytacznie do
drukowania materiatéw promocyjnych, ale przede wszystkim
bezptatnych konsultacji z dietetykami, ktére bez wzgledu na
skale zamowienia czy charakter wspdtpracy z klientem
chetnie i rzetelnie rozwigzuja zywieniowe dylematy wiascicie-
li koni. W pierwszej kolejnosci prosimy o wypetnienie
szczegbtowej ankiety i przestanie wynikéw badan krwi czy
wtosa. Wspétpracujemy réwniez z niemieckim laboratorium,
wiec jesli ktos nie dysponuje niezbednymi dla ustawienia
diety informacjami o stanie zdrowia konia, wysytamy do
niego weterynarza, ktéry wszystkim zajmuje sie na miejscu,

a prébki przesyta do analizy. Chciatbym zaznaczy¢, ze taka
procedure polecamy szczegdlnie w przypadku koni z proble-
mami. Tym zdrowym zdecydowanie fatwiej ustawic¢ odpo-
wiedni program zywieniowy, o czym przekonuja sie sami
wiasciciele.

Spogladajac na portfolio produktéw Nuba, gdzie w samej
tylko w serii podstawowej wystepuje az 10 wariantéw,
widze dos¢ wyrazne podobienstwo do zjawiska obser-
wowanego na rynku lekéw otc czy zywnosci funkcjonal-
nej. Najpierw definiuje sie problem, a p6zniej podsuwa
gotowe rozwigzanie. Z czego to wnika i czy takie upo-
rzadkowanie portfela produktéw skraca proces podej-
mowania decyzji przy sklepowej pétce?

Wiasciwie od tego pytania powinnismy rozpocza¢ cata
rozmowe, bo odpowiedz na nie bedzie jednoczesnie
wyjasnieniem powodu, dla ktérego powstata marka Nuba
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Equi. Wszystko zrodzito sie z potrzeb, ale nie moich, lecz
Karoliny Pilichowskiej, jezdzca, wtascicielki koni, prywat-
nie mojej zyciowej partnerki, zawodowo zwigzanej

z Nuba Equi. Karolina dtugo i intensywnie szukata paszy,
ktdéra bedzie zaspokaja¢ potrzeby zywieniowe jej koni,
szczegdlnie tych z dolegliwosciami zdrowotnymi. Po
wielu nieudanych prébach postanowilismy wyproduko-
wac mieszanki na wiasny uzytek, korzystajac przy tym

z pomocy dietetykow, ktérzy opracowali dla nas
pierwsze receptury. Bardzo szybko przekonalismy sie, ze
to dziata! Dolegliwosci koni ustapity, a my odbieralismy
coraz liczniejsze telefony od przyjacioét, ktérzy prosili

o probki i deklarowali che¢ zakupu. Do stosowanych
przez nas mieszanek ziét, stopniowo zaczeli przekony-
wac sie réwniez lekarze weterynarii, co byto dla nas
szczegolnie wazne. Kazda nowa pasza to odpowiedz na
potrzeby rynku, czesto wrecz indywidualnych klientéw.
Z uwagi na fakt, ze jesteSmy producentem i korzystamy
gtéwnie z lokalnych dostawcdw, odznaczamy sie duza
elastycznoscia, co w kontekscie dynamicznie zmieniaja-
cego sie rynku, jest niewatpliwym atutem.

Taka polityka firmy, a raczej budowania portfolio
produktdw, jest tez reakcja na to, co dzieje sie w interne-
cie. Wiele udzielanych tam porad i wskazéwek zywienio-
wych nijak ma sie do rzeczywistosci. Dazymy wiec do
mozliwie jak najbardziej precyzyjnego rozpoznawania
wyzwan zywieniowych, z ktérymi zmagaja sie na co
dzien wtasciciele koni. Wigze sie to réwniez z dziataniami
edukacyjnymi, zaréwno na poziomie klienta detaliczne-
go, jak i hurtowego. Kazdy z nich bowiem powinien mie¢
mozliwos¢ zasiegania informacji u zrodfa.

Temat dedykowanych produktéw przywotuje juz nie
najnowszy, ale wcigz obowigzujacy trend produktéw
ready to use, czyli gotowych do uzycia. W przypadku
pasz réwniez mamy do czynienia z mieszankami
gotowymi oraz takimi, ktére dopetnia sie na przyktad
owsem. Dobrze zbilansowane mieszanki to réwniez
bezpieczenstwo dla koni. Przynajmniej w naszym
przypadku. Na temat innych producentéw wolatbym sie
nie wypowiada¢, cho¢ przyznam szczerze, ze czesto
zachodze w gtowe, jaki dietetyk odpowiedzialny za
recepture paszy pozwala sobie na zastosowanie
mieszanki melasowanej dla koni z problemami gastrycz-
nymi, takimi jak np. wrzody.

Pasze, to obok odziezy jezdzieckiej, najszerzej
reprezentowana kategoria produktow w branzy.
Analizujac jej dynamiczny rozwaéj, nie trudno dojsc
do wniosku, ze cata branza rosnie w site. Ale czy

w réownym tempie dla wszystkich segmentow?
Mysle tu o osrodkach jezdzieckich, sklepach oraz
producentach.

Czas osrodkow jezdzieckich mieszczacych sie w starych
budynkach gospodarskich odchodzi w zapomnienie.
Widze to najwyrazniej na przyktadzie Tréjmiasta i okolic.
Whasciciele przekonali sie, ze o popularnosci osrodka nie
decyduje liczba bokséw, ale ich jako$¢ oraz obstuga

i bezpieczenstwo koni. Srednia cena za miejsce w dobrej
stajni to koszt okoto 900-1400 z, co nie jest matym
wydatkiem. W konsekwencji wtasciciele koni maja wyzsze
wymagania, mobilizujgc tym samym osoby zarzadzajace
obiektami do rozwoju poziomu swiadczonych ustug.
Réwnie silnie oddziatujaca grupa sa dzieci i mtodziez,
ktore niekiedy ulegaja nie tylko pasji, co modzie,

napedzajac przez to preznie dziatajacg machine jezdziec-
twa rekreacyjnego, nierzadko uzbrojonego w markowe
produkty, szczegélnie odziez i akcesoria. Dla mnie
prawdziwa inwestycja sa zatem dzieciaki, ktére stopnio-
wo rozwijaja i swoje umiejetnosci, i zaséb akcesoriow
oraz sprzetu jezdzieckiego, bo jak wiadomo, ucza sie
wtedy szacunku do zwierzecia i ¢wiczg cierpliwos¢.
Wysoka jakos¢ generuje wysoki popyt. To stymuluje
rynek sprzedazowy. Powstajg nowe marki, nowe sklepy,
istniejace sie rozbudowujg, poszerzaja asortyment. Kto
nie idzie z pradem, zostaje z tytu. Sam jestem ciekaw, jak
sytuacja bedzie wgladata za kilka lat.

Z wielka pasjg mowi Pan o branzy jezdzieckiej,

tymczasem to nie ten biznes jest dla Pana kluczowy...

Zgadza sie. Zarabiam zupetnie gdzie indziej, ale konie

i Srodowisko jezdzcow dajg mi wiele satysfakgji. Nie ma
nic bardziej budujacego, niz widok odnoszacych sukcesy
jezdzcow, ktorzy podajg swoim wierzchowcom nasza
pasze. Wtasnie w takich momentach zapominam liczy¢

i zastanawiac sie nad opfacalnosciag Nuba Equi. Czas
spedzony w gronie pasjonatéw jest po prostu przyjemny
i zdecydowanie rézny od tego, na czym zarabiam. Bo
sednem mojego biznesu sa maszyny i ich produkgja.
Przede wszystkim budujemy fabryki i linie technologicz-
ne w branzy drzewnej i paszowej, ktorych skala znacznie
wykracza poza mozliwosci branzy jezdzieckiej. Od
prawie 20 lat jestem zwigzany z branzg mechaniczna.
Moje firmy dystrybuujg amerykanskie i niemieckie
maszyny do produkgji granulatu i stad nasze doswiad-
czenie w procesie produkgji pasz i pelletu.

Jak to doSwiadczenie i wiedza pomagajg Panu

w branzy jezdzieckiej?

Nie o doswiadczenie rynkowe, lecz technologiczne
chodgzi. Znajac sie na konstrukcji maszyn i budowie linii

produkcyjnych, mozemy tworzy¢ pasze z takich kompo-
nentéw, ktére wydaja sie by¢ ktopotliwe lub wymagaja
zastosowania dodatkéw w postaci melasy, lepiszczy czy
rozmaitych dodatkéw chemicznych. Dla nas fadny,
niepylisty granulat to zaden problem. Dodatkowo
wiekszos¢ komponentéw przez nas wykorzystywanych
pochodzi z Polski.

Duzy biznes maszynowy, to nie tylko znacznie
korzystniejszy rachunek ekonomiczny, ale réwniez
bezlitosnie konsumowany czas. Zgodnie z tym, co
Pan powiedziat, samo negocjowanie kontraktu
moze trwac ponad rok. Rozumiem, ze te dwa
totalnie r6zne Swiaty moga rownie mocno fascyno-
wac. Prosze mi powiedziec tylko, jak czasowo udaje
sie pogodzic te dwa bieguny?

Przyznaje, ze jest to bardzo trudne. Nie raz juz Pani
mowitem, ze trwate zmiany w moim systemie wartosci
zyciowych zaszty po zwiazaniu sie z Karoling, a narodziny
syna utwierdzity mnie w przekonaniu, ze chce spedzac
zrodzing jak najwiecej czasu. Szczesliwie firmy Nuba
Project, Nuba Luft System, Nuba Automatik, Nuba
Transport czy Nuba Agro sa juz bardzo dojrzate i zarzadza-
nie nimi jest catkiem sprawne. Ponadto pracuje ze
wspdlnikiem, ktéry odkad wprowadzilismy paszowa Nuba
Equi, znacznie odcigza mnie w pozostatych kwestiach.

To wasnie $wiat jezdziecki jest obecnie moja gtéwna
zawodowa fascynacja. Mam gtowe zawsze petna
pomystéw; czy to udoskonalenie istniejacych czy
wprowadzenie nowych produktéw, polepszenie
sprzedazy czy nawigzanie nowych gatezi wspdtpracy.
Ciesze sig, ze pasje podzielam z Karoling. Ona moje
branzowe pomysty ujarzmia, nadaje im ksztatt, wspoélnie
je modelujemy i wystawiamy na $wiatto dzienne. Mamy
sporo planéw zwigzanych z markg Nuba Equi i nie tylko.
Mamy nadzieje, ze beda realizowac sie z sukcesami. m
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Malownicza okolica to kolejny atut tego przyjaznego migjsca
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FOLWARK KONN
HERMAN

Tekst i zdjecia: ILONA ROSIAK-LUKASZEWICZ
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Jako dziecko zawsze interesowaty ja konie, ale dopiero w wieku 17 lat pasja
miata szanse w petni rozkwitna¢. Gtéwnie dzieki wspaniatemu ojcu, ktéry nie
tylko zabierat jg do stajni, ale rowniez kupit pierwszg klacz Czuszke. Po ukon-
czeniu szkoty $redniej Stawomira Potczynska, wtascicielka Folwarku Konnego
Hermanoéw, zdecydowata sie is¢ za gtosem serca i kontynuowac nauke na

kierunku Zootechnika na Akademii Rolniczej. Co byto dalej?

HORSE BUSINESS

Hermandw jest domem dla 64 koni, ktdre pracuja przede wszystkim z dzie¢mi
i dorostymi rekreantami

F ascynacja konmi swoje apogeum miata podczas
studenckiego obozu konnego. Od tamtej pory Stawka
Potczyniska nieustannie marzyta o stworzeniu takiego
miejsca na ziemi, gdzie nie tylko jej bedzie dobrze, ale
réwniez osobom czujagcym i myslacym podobnie, gdzie
bezpretensjonalnosc¢ i przyjazna atmosfera uprzyjemnig
czas spedzony w siodle. - Kiedy trafilismy do tego miejsca,
ja i moj tata, ciepte wiosenne storice zachodzito miedzy
debami na nadwarcianskich tagkach. To byt 2000 rok, a nam
nie brakowato wyobrazni. Tata miat wileniskie korzenie

i zawsze powtarzat, ze taczy solidno$¢ wyuczong w Wielko-
polsce z fantazja kresowiaka — méwi Stawka Potczyriska.
Sukces zawdziecza tez ludziom, ktérzy zawsze mocno ja
wspierali, cho¢ tego, ktéry jako pierwszy w Hermanowskich
ruinach dostrzegt piekno juz przy niej nie ma, bo tata Pani
Stawki zginat w wypadku.

Szczypta historii

Folwark jest zwigzany z koimi historycznie, a to poprzez
Hermanna Kennemanna, jednego z zatozycieli niechlubnej
dla dziejéw Polski Hakaty. Byt jednak dobrym gospodarzem,
co wida¢ m.in. na przyktadzie rozbudowanego systemu
nawadniania kanatowego. Nazwa miejsca pochodzi od jego
zmartego w wieku 5 lat syna, tez Hermanna. Kolejna karta
historii Hermanowa to hodowla $win i PGR-y. — My nadal
dostrzegamy tu mnéstwo oryginalnych pamiatek sprzed lat.
Kazdy kolejny etap renowacji czy rozbudowy obiektu
opowiada nam nowa historie — wyjasnia wiascicielka.

INWESTYCJE Z POTENCOJAtEM

Nazwa miejsca pochodzi od syna Hermanna Kennemanna, ktéry zmart w wieku 5 lat
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Stawomira Potczyniska, wtascicielka Folwarku Konnego Hermandw ma gtowg petng
pomystéw na przysztosé

Mozna powiedzie¢, ze nowa era Folwarku Konnego
Hermandw rozpoczeta sie 17 lat temu i od tego czasu
kazdego roku wydarza sie tu co$ nowego, réwniez

w zakresie inwestycyjnym. - Rozwijalismy sie
sukcesywnie, odpowiadajac tym samym na potrzeby
naszych gosci. Na przyktad ten taras, nie miat namiotu,
ale ktos chciat zorganizowa¢ wieksze przyjecie weselne,
wiec go postawilismy. Nastepnie rozbudowalismy
zaplecze gastronomiczne. W okolicy nie byto zadnego
kapieliska, dlatego wybudowalismy basen, a potem
jeden duzy plac zabaw dla dzieci. Mamy tez plany, duzo
plandw, ktére czekaja cierpliwie na realizacje — dodaje.

Ludzie Folwarku

Pani Stawka czesto podkresla, ze na swojej drodze
spotykata dobrych i pomocnych ludzi. Jedna z takich os6b
jest Pan Przemek — instruktor i kierownik obiektu.

W Hermanowie ponadto pracuje dwéch instruktoréw na
state i dwéch w krétszym wymiarze czasowym. Sezon

i czas wakacyjny to zdecydowanie wieksze zasoby ludzkie.
- Mamy réwniez pomoc ze strony trzech stajennych. Jesli
chodzi o kuchnie, to w zaleznosci od natezenia ruchu
pracuje z nami od dwdch do czterech dziewczyn. Mam
tutaj swojg prawa reke, czyli Pania Natalie. Cata ekipa
Hermanowa jest wyjatkowa. To dzieki jej zaangazowaniu

i sercu, jakie wkfadaja we wspdtprace, serwujemy gosciom
przyjazna i serdeczng atmosfere — wyjasnia wtascicielka.
Najwazniejszym doradca, na dobre i na zte jest maz,

HORSE BUSINESS

z ktérym Pani Stawka jest juz 10 lat. - On jest rozumem,
a ja sercem. Taki podziat réwniez w zakresie obowigzkéw
sprawdza sie u nas najlepiej. Pracujemy razem i razem
poedejmujemy strategiczne decyzje. Jestesmy
wspolnikami — pointuje.

Niezwykle sympatyczna postacia w Folwarku jest
komiksowy kuc Herman, ktéry w swiecie wirtualnym
komunikuje sie z dzie¢mi, zaprasza ich do udziatu

w wydarzeniach i zacheca je do spedzania u nas
wolnego czasu réwniez z rodzicami. Herman byt
ponadto gospodarzem kilku imprez cyklicznych, ktére
dodatkowo pozytywnie zadziataty na lokalng
spotecznosc i pozwolity zaskarbi¢ zyczliwos¢ sasiadow.

Profil, zakres dziatalnosci, filozofia

Wiascicielka wyznaje, ze jej priorytetem jest poczatkowy
etap rekreacyjnego jezdziectwa, zaprzyjaznienie sie ze
zwierzeciem, rozbudzenie fascynacji ta wyjatkowa pasja.
Najwazniejsza jest jednak nauka wtasciwej podstawy

i szacunku do zwierzat. Przyktadem moga by¢ obozy, na
ktore dzieciaki zapisuja sie z edycji na edycje, zanim
informacje o nowym terminie zostana podane do
szerszej wiadomosci.

Ewenementem Hermanowa jest fakt, ze odbywaja sie tu
réwniez obozy dla dorostych. Spotykaja sie na nich
Swietni ludzie z najrézniejszych srodowisk zawodowych,
ktorych faczy wspdlna pasja. Najczesciej sg to osoby
majace doswiadczenie jezdzieckie, ale instruktorzy
chetnie udzielajg im cennych wskazéwek pozwalajacych
osiagnac jeszcze wiecej przyjemnosci z jazdy.
Rekreacyjna strona Folwarku realizowana jest wiasciwie
w catym obiekcie, cho¢ wiadomo, mieszkancy stajni,
ktoérych jest dzis 64, sa najwazniejsi. Zwierzyniec

Nowa historia Folwarku rozpoczgta sig w 2000 roku, kiedy to Pani Stawka wraz ze
swoim ojcem trafili tu po raz pierwszy
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Folwark czuje sig silny w zakresie rekreacii. Swiadomie zrezygnowano tu z duzego sportu

dopetniaja ponadto podopieczni zoo, ktére chetnie
odwiedzajg najmtodsi goscie Hermanowa.

Istotna czes¢ zyskow Folwarku generuja restauracja

i czes¢ hotelowa. Jak tylko robi sie ciepto, to
organizowane s3 tu liczne imprezy okolicznosciowe oraz
inicjatywy samych wtascicieli. - Wcale nie uwazam, abym
zmagata sie z bolesnymi skutkami sezonowosci. Obiekt
pracuje przez caty rok nie tylko dlatego, ze dysponuje
kryta ujezdzalnig. Organizujemy bowiem obozy zimowe,
ktére podobnie jak te letnie, ciesza sie ogromnym
powodzeniem - podkresla Stawka Potczynska.

Plany Hermanowa

Gtowa Pani Stawki petna jest pomystéw. Jak sama
twierdzi, nie wszystkie sa do zrealizowania w trybie
natychmiastowym, ale sama swiadomos¢ ich posiadania
powoduje, ze chce sie jeszcze bardziej. Genotypem
planéw sa na 0g6t potrzeby. Jedna z nich moze by¢ sala
zabaw dla dzieci, gdzie pociechy dorostych jezdzcéw
beda mogty bezpiecznie i przyjemnie spedzi¢ czas. -
Niedawno odstoniliémy nowg strone internetowg

i pracujemy nad komunikacja wizualng w terenie.
Nieustannie kalkulujemy tez kolejne inwestycje, ale nie
spieszymy sie z decyzjami — pointuje Pani Stawka. m

Folwark jest zwigzany z kormi historycznie, a to poprzez Hermanna Kennemanna, jednego
7 1atozycieli niechlubnej dla dziejow Polski Hakaty, a jednocze$nie bardzo dobrego gospodarza
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Hermandw to réwniez miejsce, do ktérego zagladaja dorosli amatorzy jeZdziectwa.
Z my$la o nich organizowane sq letnie obozy w siodle. Instruktorzy Folwarku maja

swoje priorytety. Tym najwazniejszym jest wtasciwa postawa i szacunek do zwierzecia
a Bp BN ¥ e

Zdaniem wiascicielki sezonowosc nie jest

Obiekt poza kryta uje
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tekst i zdjecia: ILONA ROSIAK-LUKASZEWICZ | NINA KINITZ

Pawet Golonka, wtasciciel szpitala
bardzo wczesnie zaprojektowat
swoja przysztos¢. Od najmtodszych
lat fascynowat sie biologia, a konie
pokochat tak bardzo, ze nie widziat
dla siebie innej drogi, jak tylko
pomagac im. | cho¢ sam twierdzi, ze
nie jest biznesmenem, to Equivet
preznie sie rozwija.

HORSE BUSINESS
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Panie Pawle, zaczniemy od konca i tego tematu,
ktory prawdopodobnie sprawi Panu najmniej
przyjemnosci, choc z drugiej strony pozwoli
usystematyzowac to gdzie i po co jesteSmy. Chodzi
o biznes i Pana w nim funkcjonowanie. Z tego co
wiemy, czuje sie Pan znacznie lepiej w innych
obszarach.

W zasadzie w ogdle nie powinienem tego méwig, ale ja
absolutnie nie jestem biznesmenem. Tymi sprawami
zajmuje sie moja zona. Ja po prostu lecze konie,

a wszystko co robie i jakich inwestycji dokonuje,
podporzadkowane jest temu celowi. Kupujac rentgen,
nie miatem na uwadze wysokiej stopy zwrotu, ale
mozliwos¢ postawienia trafnej diagnozy. Pracuje w tej
branzy od 20 lat, poniewaz interesuje mnie leczenie koni,
a na sali operacyjnej czuje sie najlepiej. Podstawa byta,
jest i bedzie zapewnianie zwierzetom wtasciwej opieki,

a nie zarabianie na ich wtascicielach. To powinno by¢
wtasciwym punktem wyjscia do dalszej rozmowy.

Ile 0s6b zaangazowanych jest w prace Szpitala?

W klinice pracuje na state 8 oséb. Przyjmujemy
pacjentéw przez catg dobe, dlatego ktérys z lekarzy
zawsze jest na miejscu. Zatrudniamy m.in. technikéw
weterynarii oraz lekarzy. Jesli chodzi o asyste przy
zabiegach, to dwie panie doktor sie zmieniaja. W ciezkich
przypadkach pomagajg nam studenci. W tej chwili mamy
grupe zakéw z uczelni. Wiele 0séb, ktére zaczynato tak
jak oni, zrobito pdzniej kariere. Studenci pomagaja nam
czysto manualnie — podaja przyrzady, przytrzymuja
kropléwke, oprowadzajg konie itp. W ramach
podziekowania organizujemy dla nich nieformalne
wyktady, przekazujemy materiaty edukacyjne

i odpowiadamy na wszystkie pytania.

Znamy personel szpitala, czyli ten najwazniejszy,
ludzki kapitat. Tymczasem interesuje nas potencjat
miejsca, ktore w zasadzie jest druga siedziba
kliniki.

Szpital dysponuje dzi$ 30-stoma boksami dla koni. Jesli
kiedykolwiek ich liczba ulegnie zwiekszeniu, to

z pewnoscia nie o wiecej niz 5. Dlaczego? Bo nie chce
dopusci¢ do sytuacji, w ktorej jakos¢ ustug mogtaby
spas¢. W zasobach szpitala znajduje sie réwniez
laboratorium wystarczajace do wykonywania
podstawowych analiz. W przypadku bardziej
skomplikowanych badan, korzystamy z zaawansowanych
technologii zewnetrznego laboratorium.

Rewolucyjnym narzedziem pracy w diagnostyce jest
rezonans magnetyczny. Korzystam z niego tylko po to,
aby szybciej i doktadniej postawic prawidtowa diagnoze,
a dzieki temu uniknac niepotrzebnych zabiegdéw czy
wydtuzonego czasu leczenia. Przektada sie to na
ekonomie budzetu wiasciciela konia. Méwie to, aby
zdementowac krazace plotki o rzekomym naciggactwie.
Wracajac jednak do szpitala, operujemy od 6 do 10 koni
tygodniowo. Nie mamy statych dni, w ktérych odbywaja
sie zabiegi. Czasem spedzam tutaj 36 godzin bez snu,
pozostali cztonkowie zespotu réwniez. M6j Nowy Rok
wygladat tak, ze obudzitem sie o godz. 9.00, a juz 0 10.00
jechatem do kliniki, zeby zoperowac facznie 3 kolki.
Ostatni zabieg skonczyt sie 0 6.00 rano nastepnego dnia.

Do tematu kolek na pewno jeszcze wrécimy.
Tymczasem pozostafimy na moment przy miejscu,
bo c6z tu duzo méwic - jest obtedne, wrecz
nostalgiczne. Mam nawet wrazenie, ze czas tu
ptynie inaczej, a charakter jest silnie wyczuwalny.
Takiego miejsca szukatem od zawsze, od zawsze tez
wiedziatem, ze doktadnie tak ma wyglada¢, czego nie
moge powiedzie¢ o swoim poprzednim lokalu

w Gliwicach. Wywotywat we mnie frustracje do tego
stopnia, ze nad wyraz chetnie przyjmowatem
propozycje pracy zagranica. Operowatem konie w 18
krajach na 3 kontynentach. Po kilku zabiegach
przeprowadzonych w Polsce, wylatywatem do Syrii,
Libanu, Wtoch czy Moskwy, w ktérej dla przyktadu
bytem 25 razy. W Gliwicach miatem do dyspozycji sale
operacyjna, jeden niewielki, przejsciowy pokoik na
biuro i mate pomieszczenie apteczne. Byty tez boksy
dla koni, ktére nalezaty do wiascicieli stajni. Wydawato
sie, ze nasza wspotpraca bazuje na jasnych zasadach -
im wiecej lecze koni, tym wiecej zyskéw przynosza
boksy. W praktyce jednak pojawiaty sie problemy.
Jednym z nich byt brak remontéw oraz
niewystarczajaca liczba pomieszczen. Ponadto
gospodarstwo byto przez caty czas wystawione na

sprzedaz, co sprawiato, ze zytem w ciagtej niepewnosci.

W 2003 r. wydzierzawitem wiec od panstwa
nieruchomos¢ w Gesicach pod Wroctawiem. Siedem lat
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pdzniej udato mi sie ja zakupié. Teraz to jest moje
miejsce na Ziemi, z ktérego nie chce sie juz ruszac¢idla
ktérego ograniczytem liczbe wyjazdéw zagranicznych.

Leczy Pan konie od lat 90-tych. Od dzieciecych lat
fascynowata Pana biologia, a kompletnego Swira na
punkcie koni dostat Pan odkad po raz pierwszy
dosiadt wierzchowca. Potem oczywiscie studia
ipraca w stadninie. Co byto pézniej? Jakg droge Pan
przebyt, aby dotrzec do punktu rozwoju kariery,

w ktorym aktualnie sie znajduje?

Na poczatku lat 90. po studiach rozpoczatem prace

w stadninie w Strzegomiu, ktérej nie wspominam
najlepiej, ale jej zaleta byta olbrzymia liczba zwierzat
pod opieka: 300 koni, 1 500 sztuk bydta i 6 000 owiec.
Wykonywatem wtedy bardzo duzo zabiegéw na koniach,
byta to gtéwnie urazéwka. Robitem tez cesarki u kréw

i sktadatem nogi u owiec. Pézniej zatozytem gabinet dla
matych zwierzat i leczytem chirurgicznie psy.

W tym okresie kolega przynidst mi niemiecki kalendarz
jezdziecki z adresami 27 tamtejszych klinik
weterynaryjnych. Wystatem do nich wszystkich listy

z prosba o mozliwos¢ odbycia stazu i otrzymatem
zaproszenie od kliniki w Kerken, ktéra zaproponowata mi
mozliwos¢ odbycia praktyki lekarskiej. Miatem szczescie
uczyc sie w Niemczech od znakomitych lekarzy - takich,
ktérzy chetnie dzielili sie ze mna swoja wiedza. Dzieki
nim zrozumiatem, ze najwazniejsza jest wiedza. Sprzet,
jakim dysponowata tamtejsza klinika wcale nie byt
wybitnie zaawansowany. Byt tylko rentgen, aparat

HORSE BUSINESS

wziewny do narkozy, st6t podnoszony i nowe USG.
Wydawato mi sie, ze mozna z tatwoscig wyposazy¢ w te
urzgdzenia gabinet w Polsce, ale okazato sie, Zze u nas

w tamtych czasach nikt tego nie chciat, o czym dobitnie
przekonatem sie po powrocie do Polski. Po zmianie pracy
trafitem do Ksiaza, gdzie zaczatem leczy¢ tez konie
prywatnych wiascicieli. Poczatkowo zajmowatem sie
urazéwka i kastracjami, pézniej duzo choréb Zrebiat.

W tym czasie usunatem operacyjnie kosci rysikowe
ogierowi z kadry narodowej, ktérego wczesniej
samodzielnie znieczulitem. Wiadomos$¢ o planach
przeprowadzenia tego zabiegu wzbudzita wiele
zamieszania w$rdd warszawskich lekarzy, ktérzy
dzwonili do dyrektora placéwki sugerujac zakazanie
przeprowadzania operacji. Chcieli, aby wykonano ja

w stotecznej uczelni, poniewaz ich zdaniem tylko tam
mozna byto przeprowadza¢ tak skomplikowane zabiegi.
Operowanie poza ,Wydziatem” mozna byto poréwnac
wtedy do kradziezy hostii z tabernakulum.

Od 1995 roku do poczatku lat 2000 petnitem funkcje
lekarza koni kadry narodowej WKKW, miatem juz
gtéwnie do czynienia z ortopedia.

Po pewnym czasie wyjechatem do niemieckiej kliniki

w Telgte, w ktdrej do dzisiaj mam przyjaciot. Chod jest to
najwieksza klinika w regionie, to na pierwszym miejscu
stawia nie pienigdze, a pacjenta i rzetelng prace. Gdy
trafiam na trudny lub zupetnie nowy przypadek,
konsultuje to wiasnie z lekarzami w Telgte. Stosujemy te
same, europejskie standardy w leczeniu koni.

Az wreszcie...

Az wreszcie w 2000 roku zatozytem szpital w Gliwicach.
Wydzierzawitem pomieszczenie, w ktérym zoperowatem
ponad 4 000 koni. Leczytem gtéwnie kolki,
wykonywatem zabiegi artroskopii operacje ztaman
konczyn operacje dychawicy swiszczacej (Rorera) i wiele
innych. W pierwszym roku dziatalnosci w Gliwicach
podjatem sie duzego wyzwania - po wielu asystach przy
operacjach prowadzonych w Niemczech, sam
zoperowatem ostrg kolke u klaczy Lubawki. Poczatkowo
nie najlepiej mi szto, ale po pét godzinie zaczatem
rozplatywac coraz wiecej jelit i zabieg zaczat zmierzac

w dobrym kierunku. Operacja sie powiodta - to byt
pierwszy méj pacjent ze skretem jelit, ktérego
operowatem! Kon wrécit do domu. To dato mi ogromna
motywacje do dalszego dziatania.

No wtasnie, kolka! Temat trudny, ale i ryzykowny.
Nie méwie tu wytacznie o kwestiach medycznych.
Mysle o postawie wtascicieli koni, ktorzy niejako
na tej podstawie weryfikuja umiejetnosci lekarza.
Pan sie tego wyzwania nie bat. Czy to kwestia
odwagi?

Kolki to ciezki pod wzgledem chirurgicznym zabieg, ale
ratuje zycie, wiec ciesze sie, ze go wykonujemy.
Pamietam, jak byto kiedys — ko umierat w mekach i nikt
nie mégt mu poméc.

Operowanie kolek jest trudne ze wzgledu na ciezki stan,
w ktérym znajduje sie pacjent oraz koniecznosci
natychmiastowego dziatania i przygotowania sie do
wszystkich mozliwych wariantéw jeszcze przed

zabiegiem. W przypadku ztamania, mamy szanse
wczesniej odpowiednio sie przygotowad, ale przy kolce
widzimy w petni, co sie dzieje dopiero wtedy, gdy
otworzymy brzuch.

Nie lubie sie chwali¢, ale mamy wyleczone bardzo ciezkie
kolki. Doswiadczenie nauczyto mnie, ze do tego tematu
nalezy podchodzi¢ rozsgdnie. Mozna mie¢ konia, ktory
jest w relatywnie dobrym stanie i nie przezyje leczenia.
Sa tez konie, ktére niespecjalnie maja szanse,

a przezywaja wszystko — jak feniksy.

Temat kolki bywa wrecz demonizowany. S3
lekarze, ktorzy z géry nie podejmuja sie tego
wyzwania, bo nie czujg sie¢ w tym mocni, lub ze
wzgledu na inne doswiadczenia s3 w tym temacie
ostrozni.

Moim zdaniem leczenie kolek stanowi w duzym stopniu
ukoronowanie catej chirurgii. W komercyjnych klinikach
umiejetnos¢ przeprowadzania takich zabiegéw stanowi
duza nobilitacje. Co trzeba wiedzie¢, by przeprowadzac
udane operacje kolek? Po pierwsze trzeba mie¢ wyczucie
do koni i potrafi¢ obserwowac reakcje zwierzecia. Nie
zawsze jest bowiem tak, ze chory kon rzuca sie lub tarza
po podfodze. Wiedza o psychice zwierzecia jest
niezwykle wazna, podobnie jak znajomos¢ procedur
badania konia. Kluczowe dla postawienia diagnozy jest
badanie rektalne, ktére rozstrzyga, czy kor powinien
trafi¢ na st6t operacyjny. | to wtasnie bywa dla lekarzy
najbardziej problematyczne. Méwigc wprost, niektorzy
lekarze, wsadzajac reke w odbyt konia czuja tylko, ze jest
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tam ciepto i ciasno. A przeciez te jelita trzeba doktadnie
wyczud. To sytuacja podobna do gtaskania psa - nie
musimy patrzec na jego gtowe, zeby wiedzie¢, czy
dotykamy ucha czy nosa. Tak samo jest w przypadku
badania rektalnego, ktére trzeba przeprowadzi¢ na tyle
delikatnie, zeby nie sperforowac jelita.

Kluczem do sukcesu sg wiec: wiedza, umiejetnosc
trafnego ocenienia sytuacji i szybkos$¢ podejmowania
decyzji. A w drugiej kolejnosci znajomos¢ tajnikéw
chirurgii.

Wielu pacjentéw trafia do Pana z powodu kolki,
jednak spektrum Pana specjalnosci jest znacznie
szersze. Jakie jeszcze dolegliwosci Pan leczy?
Zgadza sie, nie tylko kolki s mocng strong szpitala. Od
dwudziestu lat wykonuje tez artroskopie i protezy krtani,
specjalizuje sie ponadto w technikach minimalnej
inwazji. Zabieg artroskopii na koniu przeprowadzitem
jako pierwszy w Polsce, od tego czasu wykonatem go juz
kilku tysigcom zwierzat. Opracowatem tez metode
chirurgiczna leczenia cyst kostnych w matych stawach,

z czego jestem wyjatkowo dumny. Wiele koni korzysta

u nas réwniez z leczenia ortopedycznego oraz
komoérkami macierzystymi.

Pracuje Pan nie tylko z kofimi, ale réwniez z ich
wtascicielami, co momentami moze by¢ trudne. Na
przestrzeni wielu lat kariery zawodowej

z pewnoscig dostrzega Pan kardynalne, zeby nie
powiedzie¢ kanoniczne wrecz btedy zwigzane ze
zdrowiem zwierzat, ale wynikajace z zaniedban
wtascicieli. Ktore z nich s3 najpowszechniejsze?
Bardzo czesto kon, ktéremu mozna byto pomdc, jest
przywozony o dobe za p6zno. Pomimo uptywu czasu
ten problem jest wcigz aktualny. Dlaczego? Bo ludzie nie

posiadajg ubezpieczenia, zyjac w mylnym przekonaniu
o jego wysokiej cenie. A tymczasem sktadka na
ubezpieczenie zdrowotne wynosi obecnie okoto 4,5%
wartosci konia, wiec jezeli wtasciciel zadeklaruje, ze kon
jest wart 10 000 z, to w przypadku jego padniecia
otrzymuje jego wartos¢, ptacac za ustuge tylko 450 zt
rocznie. Mimo to jedynie kilka procent oséb ubezpiecza
swoje konie.

Konie to bardzo delikatne zwierzeta. Wynika to z ich
genetyki oraz niewtfasciwego sposobu uzytkowania tych
zwierzat, czemu z kolei winny jest brak nalezytej
edukacji jezdZzcéw. Prawdziwe jezdziectwo wymaga
zotnierskiej dyscypliny. Jezeli jezdziec skacze po koniu,
szarpie go lub wybija z rytmu, to prowokuje kontuzje.
Kiedys nie byto takich podtozy jak teraz — jezdzilismy po
czymkolwiek, a kontuzji nie byto, poniewaz ludzie
potrafili jezdzi¢. Dzisiaj kazdy moze kupic konia

i startowac¢ w zawodach, niezaleznie od tego, czy jest
dobrym jezdzcem. Miejscem nauki zaczynaja by¢ tez
niestety fora internetowe. W Internecie pojawiaja sie
réwniez wypowiedzi 0séb, ktére pisza, ze lekarz
zamordowat ich konia. A tymczasem z naukowych
danych statystycznych wynika, ze ryzyko powiktan przy
zabiegach rutynowych wynosi 2,61, a wiec na 100
operowanych koni 2,5 bedzie miato ciezkie powiktania.
W przypadku zwierzat operowanych w ciezkim stanie
ryzyko wzrasta do niemal 10%, co oznacza, ze co 10 kon
moze stracic zycie podczas zabiegu lub przy
wybudzaniu. Zdarza sie, ze ludzie tego nie rozumieja.
Niewystarczajaca edukacja to takze problem miodych
lekarzy, ktérym brakuje pokory. Nie wysnuwaja zadnych
whnioskéw z popetnianych btedéw, przez co zabijaja
kolejne konie. Wazna rzecza jest uczenie sie od dobrych
lekarzy, a tu czesto trzeba mie¢ szczesdcie spotkania
takich ludzi na poczatku drogi zawodowej. =
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—qui Fashion w Szczecinie

Jaki rynek, taki sklep. Skoro w Szczecinie pojawit sie nowy boutique Equi Fashion
mozna si¢ tylko domysla¢, ze potencjat mieszkancéw tego miasta jest znaczacy.

Czym wyrdznia sie to miejsce i jaki pomyst ma na nie wtascicielka?

Tekst i zdjecia: ILONA ROSIAK-LUKASZEWICZ

I\/\ imo iz prezentowany sklep, ktérego wiascicielka
jest Izabela Vinckier, miat swoje uroczyste
otwarcie 1 czerwca, to jednak jest on dobrze znany
mieszkaricom Szczecina, a nawet sgsiednich woje-
woédztw. Jezdzcy odwiedzali Equi Fashion w innej
lokalizacji. Teraz maja do dyspozycji wiekszy, elegancki

i odpowiednio wyposazony boutigue, w ktérym na dzien
dobry serwuje sie szampana, a osoby towarzyszace
moga rozsigs¢ sie w wygodnych fotelach i niespiesznie
czeka¢, az zakupy zostang zakoriczone.

Skad ten pomyst?

Izabela Vinckier wychowywata sie w siodle. Szybko tez
odnalazta w sobie zytke handlowca. Czesto na wiasne
potrzeby $ciggata z zagranicy koniskie gadzety, wzbudza-
jac tym samym zainteresowanie produktami wéréd
kolezanek i kolegdéw ze stajni. Pierwszy raz profesjonal-

ktdre moga rozsiasc sig w wygodnych fotelach i czekac na koniec zakupow
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Ldjecia kolejno: Sklep liczy obecnie 300 mkw. co pozwala na estetyczne wyeksponowanie dostepnych produktow. Sklep ma szansg byc interesujaca przystania nie tylko dla kiientow ze Szczecina
i sasiednich wojewddztw, ale rowniez zagranicznych sasiadéw, ktdrzy jadac z Berlina musza pokonac zaledwie 100 km. Nowa siedziba Equi Fashion miesci sie w Szczecinie, przy ul. Przyjaciot Zotnierza.

nie zajeta sie biznesem z kolezanka, jednak po pewnym
czasie ich drogi sie rozeszty. Ale kierunek rozwoju
zawodowego pozostat i kontynuuje go dzi$ z mezem,
Janem Vinckierem, cho¢ juz na zdecydowanie wyzszym
poziomie. Oferowanym w Equi Fashion produktom blizej
do potki premium, a i sposéb ich ekspozycji jest bardziej
wyrafinowany. Izie przyswieca réwniez idea budowania
spotecznosci wokét miejsca. Jej celem jest organizowa-
nie spotkan nie tylko o tematyce jezdzieckiej, ale
poswieconych sztuce czy modzie.

Atmosfera przede wszystkim

Tworzac nowy Equi Fashion, Iza nie inspirowata sie
sklepami jezdzieckimi, a salonami znanych projektantéw,
gdzie roztacza sie niecodzienna atmosfera, a jednocze-
nie mozna liczy¢ na profesjonalng obstuge. Wiedziata, ze
branza to pokocha, bo taki model testowata wielokrotnie
podczas zawoddw, gdzie jej stoiska prezentowaty sie
inaczej. — Zawsze mamy sporo gosci, ktérzy wpadaja na
kawe, bo dobrze sie u nas czuja. Te atmosfere wtasnie
chciatam uchwyci¢ w sklepie i mysle, ze jestem na dobrej
drodze - méwi Izabela Vinckier. — W trosce o dobry
klimat nasi goscie moga liczy¢ na lampke szampana czy
stodycze do kawy. Beda mogli réwniez uczestniczy¢

w spotkaniach z gwiazdami polskiego jezdziectwa

a takze zwyczajnie poplotkowac - dodaje.

W dobrym tonie

Sklep utrzymany jest w bardzo minimalistycznym, ale
przez to eleganckim wystroju. Biaty kolor $cian i ekspo-
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WOKOY DETALU

Cho¢ w Equi Shop Klienci dokonuja kompleksowych zakupdw, to w ofercie dominuje odziez z wyzszej i Sredniej potki. Priorytetem wtascicielki sklepu jest utrzymanie ekspozycii w tadzie i porzadku

\_ N

zytorow jest doskonatym ttem dla odziezy jezdzieckiej ze
sredniej i wyzszej pofki, ktéra stanowi najwieksza grupe
asortymentowa. Klienci Equi Fashion czesciej decyduja sie na
klasyczna palete koloréw, takich jak granat, braz, czern oraz
biel i bfekit. Zdarzaja sie linie koszulek badz bezrekawnikéw
w bardziej nietypowych odcieniach rézu czy zieleni, ale to
produkty uzupetniajace. W sklepie rzecz jasna mozna kupic
réwniez buty, kaski oraz ciekawe dodatki, takie jak bizuteria,
apaszki czy nawet torebki.

Pamieta sie tu rowniez o koniach i ich komforcie oraz bezpie-
czenstwie. Sg pasze i suplementy, derki i czapraki, ochraniacze
oraz specjalistyczne wedzidta czy uprzeze. Niewykluczone, ze
do regularnej sprzedazy wiaczone zostang siodta, cho¢
wiascicielka nie ukrywa, ze ta kategoria produktéw jest
wyjatkowa i wymaga specyficznego podejscia.

Jakie perspektywy?

Przemyslana strategia rozwoju biznesu oraz nieprzecietny zapat
do pracy wtascicielki powoduja, ze przysztos¢ Equi Fashion ma
szanse by¢ Swietlana. Co prawda potencjat zakupowy jezdZzcéw
ze Szczecina nie zostat jeszcze catkowicie wydobyty, jednak Iza
nie traci zapatu, wierzac, ze miejsce $ciggnie réwniez gosci

z Niemiec. - Odwiedzaja nas klienci z Wielkopolski czy Tréjmia-
sta. Naszym asortymentem interesuja sie rowniez niemieccy
sasiedzi, moze z uwagi na fakt, ze od Berlina dzieli nas zaledwie
100 km - stwierdza Izabela. Sklep stacjonarny jest obecnie
priorytetem, ale perspektywa intensywnej pracy nad sprzedaza
w sieci réwniez jest dla niej wazna. Podobnie jak aktywna
dystrybucja marki Harcour, w ktdra wiascicielka mocno wierzy

i stara sie zainteresowac jej sprzedazg inne sklepy.
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Rola sprzedawcy w sklepie
opiera sie przede wszystkim
na kontaktach z innymi ludz-
mi. Nie jest wazne, czy jest to
sklep stacjonarny czy interne-
towy, cho¢ w obu obowiazuja
inne zasady komunikowania.
W obstudze klienta powinny
znajdowac zatrudnienie oso-
by tatwo nawigzujace relacje

interpersonalne. W sklepach

hobbystycznych, takich jak
np, sklepy jezdzieckie — waz-
ne jest jeszcze jedno — pasja
do koni i idaca za nig wiedza.

Magdalena Plezia (od prawej) jest wtascicielkg sklepu BRUGE w Swadzimiu ceni sobie bezposrednia prace z klientami. To pozwala jej wstuchiwac sig w potrzeby
jezdzc6w, zaréwno sportowcdw jak i amatordw. Kazdy z nich bowiem ma inne wymagania, o czym nalezy bezwzglednie pamigta¢
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TYLKO PERK
PR/

Tekst: BEATA MARCINCZYK
Zdjecia: ILONA ROSIAK-LUKASZEWICZ

\/\/ Polsce na stanowiskach sprzedawcéw w han-
dlu pracujg przede wszystkim kobiety. Wynika
to z wielu wzgleddéw przede wszystkim natury psycho-
logcznej, jak np. empatia, umiejetnos¢ stuchania

i cierpliwo$¢, pewnego rodzaju odpornos¢ emocjonalna.
MezczyZni na stanowisku ,za lady” wciaz sg rzadziej
spotykani. | nie chodzi tu o wskazania zwigzane z pfcio-
woscia, a jedynie o podkreslenie, ze w handlu funkcjonu-
ja pewne schematy, ktdre trudno przetamac. Dokonuje
tego m.in. Internet, bo w sklepach internetowych
sprzedawcy-mezczyzni doskonale odnajduja sie w tej
roli — jednakze kontak z klientem jest tu ograniczony do
korespondencji mailowej albo konwersacji telefoniczne;j.
Te 0gdlne, ale sprawdzajace sie w zyciu zasady obowia-
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zuja takze w sklepach jezdzieckich - stacjonarnych

i internetowych. Choc warto przy okazji wskazac na
wyjatkowos¢ tego hobby, bo zgota inaczej ma sie rzecz
ze sklepami mysliwskimi czy wedkarskimi. Typowo
meskie hobby wymaga meskiej obstugi. Ale jezdziec-
two... to sport utozsamiany z pieknem, szlachetnoscia

i swoboda. To zapewne sprawia, ze w zdecydowanej
wiekszosci jezdzieckich sklepéw stacjonarnych obstuge
stanowig kobiety. Przyktadem na to, iz taki personel
doskonale sie sprawdza moze by¢ firma GNL w todzi,
w ktérej mtode kobiety obstuguja klientéw jednego

z najwiekszych stacjonarnych sklepéw w Polsce. | radzg
sobie doskonale w kazdym z jego dziatéw - od odziezy
i akcesoriéw dla jezdzZca, po ten z paszami.

Pasja ponad wszystko

Jednak najwazniejszg cechg charakteryzujaca
sprzedawce w sklepie hobbystycznym jest jego pasja

i wiedza. Wtasciciele sklepéw, zaréwno stacjonarncyh,
jakiinternetowych, zgodnie przyznaja, ze to
najistotniejsza cecha, ktéra determinuje wybor
kandydata do pracy.

— Zdecydowanie zatrudniamy osoby, ktére sa pasjonatami
jezdziectwa. Wiedza potrzebna do tej pracy jest ogromna
i osoba, ktéra ,siedzi” w branzy jest w stanie najlepiej ja
przekazac klientowi detalicznemu, jak rowniez bedzie
potrafita lepiej prowadzi¢ rozmowe w oparciu o wtasne
doswiadczenie - podkresla Gabriela Wojcicka, wiascicielka
sklepu GNL. - Oczywiscie zwracamy uwage na to, aby
osoby sprzedajace w naszym sklepie charakteryzowaty sie
charyzma, wysokim poziomem inteligencji emocjonalnej,
jak réwniez wychodzity naprzeciw klientowi.

Wiasciciele sklepow funkcjonujacych w tej branzy sg
zgodni - laik nie sprawdzi sie w sprzedazy, cho¢by miat
za soba lata pracy w handlu. Co wiecej — zatrudnienie
takiej osoby moze skutkowa¢ niezadowoleniem
klientow. Efekty nie pojawia sie od razu, ale na pewno
renoma sklepu w opinii srodowiska znacznie ucierpi.

- Wedtug nas, zainteresowania powigzane z branza, s
jednym z najwazniejszych czynnikéw, przemawiajacych
na korzys¢ kandydata podczas procesu rekrutacji.

Z doswiadczenia wiemy, ze pasjonat jezdziectwa bedzie
lepszym wyborem na stanowisko sprzedawcy w sklepie
jezdzieckim niz doswiadczony handlowiec, bez wiedzy
oraz zainteresowan zwigzanych z t3 tematyka —

z przekoaniem méwig Jolanta i Olga Huzarewicz ze
sklepu Galloper.pl. - Wynika to gtéwnie z faktu, ze

w naszym sklepie zalezy nam przede wszystkim na
pracownikach bedacych specjalistami, ktérzy sa w stanie
doradzi¢ klientowi, korzystajac z wiasnej wiedzy oraz
doswiadczenia. Oczywiscie, sam fakt bycia pasjonatem
jezdziectwa nie jest wystarczajacy, aby zostac idealnym
sprzedawca.

Trzeba kochac konie i ludzi

Znajomos¢ dziedziny, w jakiej sie funkcjonuje to jedno.
Jak juz wczesniej wspomnieliSmy praca sprzedawcy
oparta jest gtdbwnie na relacjach interpersonalnych.
Okreslenie to jednak w przypadku sklepéw jedzieckich
jest mato precyzyjne, wtasnie ze wgledu na charakter
tego hobby. — Cechy, ktérymi charakteryzuja sie nasze
sprzedawczynie to wysoka kultura osobista, wyczucie
klienta, gdyz obstugujemy klientéw z réznym zasobem
portfela, r6znymi potrzebami — od amatoréw po
jezdzcédw profesjonalnych i wiascicieli osrodkéw
jezdzieckich - wiedza na temat sprzedawanych
produktéw — méwi Gabriela Wéjcicka ze sklepu GNL.
Asortyment, odziez czy sprzet niezbedne do uprawiania
jezdziectwa to nie sg rzeczy jednorazowe i tanie.
Zdecydowana wiekszos¢ klientéw poszukuje wiec
produktéw sprawdzonych, rzetelnych marek, ktére
cenione sg nie tylko ze wzgledu na samo logo, ale przede
wszystkim na wytrzymatos¢. Cho¢ wiele oséb, zwtaszcza
miodych kobiet i nastolatek, kieruje sie trendami
modowymi. Dlatego sprzedawca oprowadzajac klienta
po sklepie i zapoznajac go z oferta (takze w sklepie
interenetowym), musi umie¢ odczytywac jego
oczekiwania i znajdowac na nie odpowiedzi. Staje sie

zaufanym przewodnikiem, dla ktérego taki klient wraca i to nie
jeden raz. - Sprzedawca oprocz ugruntowanej wiedzy,
powinien posiadac réwniez wysokie zdolnosci interpersonalne
- musi by¢ osobg otwartg oraz komunikatywna, wzbudzajaca
sympatie oraz zaufanie - dodaje Olga Huzarewicz z Galloper.pl.
- W naszym sklepie, zadanie jest o tyle utrudnione, ze kontakt
z klientem zazwyczaj odbywa sie telefonicznie badz mailowo.
Od naszych sprzedawcéw oczekujemy réwniez duzej dozy
cierpliwosci - wymaganej w kazdej pracy z ludzmi — podkresla.

Réznice obstugi w sklepie stacjonarnym
i internetowym

W dobie powszechnego dostepu do internetu i wykorzystania
go, jako narzedzia w handlu wiele firm funkcjonujacych jako
sklepy stacjonarne uruchomito tez funkcjonujace réwnolegle
sklepy internetowe. W branzy sg takze firmy, ktérych obecnos¢
zaweza sie jedynie do obecnosci w sieci. Ich cel jest jeden i ten
sam — sprzedaz, jednak metody i zasady dziatania, a przez to
zakres obowigzkéw sprzedawcow - inny. — Sprzedawca

w sklepie stacjonarnym ma bezposredni kontakt z klientem,
musi szybko reagowa¢, obserwujac jego mowe ciata i na tej
podstawie ,wytapywac” jego potrzeby, zainteresowanie badz
znudzenie - zauwaza Gabriela Wojcicka z GNL, firmy, ktéra
funkcjonuje zaréwno jako sklep stacjonarny, jak i w sieci. -
Sprzedawca w sklepie internetowym ma za zadanie dobrze
zareklamowac sprzedawany produkt online. Ma wiecej czasu,
aby przemyslec opis, zdjecia, strategie. Ale musi poswieci¢ tez
wiecej czasu na obtsuge posprzedazowa, gdzie spakowanie
produktu w paczke, zaadresowanie jest zdecydowanie bardziej
pracochtonne niz sprzedaz w sklepie stacjonarnym.
Sprzedawca w sklepie internetowym nie widzi swoich
klientéw, musi wyczu¢ ich potrzeby jak réwniez humor czesto
na podstawie maila lub rozmowy telefonicznej, co stawia go

w trudniejszej sytuacji.

Na pewno zrozumienie potrzeb klienta bez mozliwosci
obserwacji jego zachowania, mimiki, mowy ciata, to spore
wyzwanie dla sprzedawcéw w kazdej branzy. Zauwazy¢ jednak
nalezy, ze w wiekszosci przypadkéw kontakt taki nie jest

w ogdle potrzebny, gdyz klient internetowy to osoba raczej
zdecydowana na zakup i dokonujagca go po analizie wielu ofert
dostepnych w sieci. — Z racji specyfiki sklepéw internetowych

Sklep jezdziecki YARD w Chorzowie nie jest duza placdwka, co zdaniem sympatycznej sprzedaw-
czyni jest zaleta. Dzigki temu moze zadbac o przyjazng atmosfere, ktdra doceniaja klienci
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czes¢ klientéw pozostaje dla nas anonimowa — czes¢
zamoéwien nie wymaga dodatkowych konsultacji, towary
sg dostepne, a kupujacy nie ma potrzeby nawigzywania
kontaktu z obstuga sklepu — dzieli sie z nami
obserwacjami z funkcjonowania firmy Olga Huzarewicz.
- Jednak sa klienci, ktérzy wolg dopytac o co$ czy nawet
ztozy¢ zamodwienie poprzez rozmowe telefoniczna.

Z naszej strony zapewniamy informacje o przyjeciu
zaméwienia do realizacji, otrzymaniu ptatnosci, wysytce
towaru oraz ewentualnych opéznieniach czy brakach
magazynowych, ktére niestety sie zdarzaja.

Trudno wiec okresli¢, ktéra z rél jest trudniejsza -
sprzedacy w sklepie stacjonarnym czy internetowym.
Zapewne odpowiedz tkwi w predyspozycjach danej
osoby. Jedna czuje sie lepiej obcujac bezposrednio

z klientem, inna doskonale sprawdza sie w obstudze
sklepu internetowego.

Czy handel trafi do sieci?

Korzystajac z okazji zapytalismy tez naszych rozmoéwcow
o ocene rozwoju handlu w internecie, w ktérym obecnie
mozna juz kupi¢ wzystko - od produktéw FMCG, po ciezki
sprzet i ustugi do domu. Okazuje sig, ze specyfika branzy
raczej nie pozwoli na przeniesienie go catkowicie do sieci.
- Jeste$my przekonani, ze sprzedaz sprzetu
jezdzieckiego nie przeniesie sie catkowicie do Internetu,
przynajmniej nie w najblizszym czasie. Wielu klientéw
woli podjechac do sklepu, porozmawiac z obstuga
osobiscie, poprzymierzac sprzet na miejscu, zamiast
odsytac i czeka¢ na wymiane — zauwaza Olga
Huzarewicz. — Pomimo tego, ze prowadzimy biznes

Olga Huzarewicz, internetowy sklep jezdziecki Galloper.pl
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internetowy, sporo kupujacych decyduje sie odwiedzi¢
nas i dokonywac zakupoéw osobiscie.

Podobne spostrzezenia ma Gabriela Wdjcicka. - Mysle, ze
sprzedaz stacjonarna pozostanie, nawet zaryzykuje
stwierdzeniem, ze w ciggu ostatnich dwéch lat sprzedaz
stacjonarna u nas wzrostfa i zaczyna doganiac internet,
ale moze to by¢ zwigzane ze zmiang lokalu,
powiekszeniem i rozbudowa kadry sprzedajacej, lepsza
ekspozycja towaru - ocenia wiascicielka GNL. - Rynek
jezdziecki w Polsce wciaz sie rozwija i ciezko
prognozowad, jak bedzie wygladat za kilka lat, ale na
pewno bedzie lepiej!

Warte przypomnienial!

Warto w tym miejscu przypomnie¢, ze do roli
sprzedawcy nalezg nie tylko opieka nad klientem

i sprzedaz towaru. Zwtaszcza u sprzedawcy sklepu
stacjonarnego wazne sg tez takie cechy jak na przyktad
podzielnos¢ uwagi. Cecha ta przydaje sie wéwczas, gdy
sklep odwiedza wieksza liczba klientéw oraz przy
organizacji pracy, kiedy trzeba wykona¢ nawet kilka
czynnosci niemal jednoczesnie. Nie bez znaczenia sa tez
predyspozycje menedzerskie, bo specyfika tego zawodu
niejednokrotnie wymaga od pracownika samodzielnej
organizacji miejsca pracy. Wazne sa tez lojalnos¢
zwigzana z odpowiedzialnos$ciag za powierzone przez
wiasciciela placowki towar i majatek oraz
samodyscyplina w utrzymaniu porzadku w sklepie.

W placéwkach zatrudniajgcych wiecej niz jedna osobe
wydaja sie by¢ niezbedne umiejetnosc pracy w zespole

i odpowiedzialnos¢ za innych.

DOCENIAMY ZDOLNOSCI
INTERPERSONALNE

Olga Huzarewicz,

internetowy sklep jezdziecki Galloper.pl

W naszym sklepie zalezy nam przede wszystkim na
pracownikach, bedacych specjalistami, ktorzy sa

w stanie doradzic¢ klientowi, korzystajac z wtasnej wiedzy
oraz doswiadczenia. Chcemy, aby klient, dzwonigc do
naszego sklepu, uzyskat petng wiedze na temat produk-
tu, od osoby, ktéra osobiscie dany przedmiot przetesto-
wata, a nie posila sie wylgcznie katalogowa wiedza,
pozyskana od producenta. Oprécz ugruntowanej
wiedzy, sprzedawca powinien posiadac réwniez wysokie
zdolnosci interpersonalne — musi by¢ osobg otwarta oraz
komunikatywna, wzbudzajaca sympatie oraz zaufanie.
W naszym sklepie, zadanie jest o tyle utrudnione, ze
kontakt z klientem zazwyczaj odbywa sie telefonicznie
badz mailowo. Z racji specyfiki sklepow internetowych,
czes¢ klientéw pozostaje dla nas anonimowa — czes¢
zaméwien nie wymaga dodatkowych konsultacji, towary
sg dostepne, a kupujacy nie ma potrzeby nawigzywania
kontaktu z obstuga sklepu. Jednak sa klienci, ktérzy wola
dopytac o cos czy nawet ztozy¢ zamdwienie poprzez
rozmowe telefoniczna. Z naszej strony zapewniamy
informacje o przyjeciu zamoéwienia do realizacji,
otrzymaniu pfatnosci, wysytce towaru oraz ewentual-
nych op6znieniach czy brakach magazynowych, ktére
niestety sie zdarzaja.
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LICZY SIE EMPATIA

Gabriela Wéjcicka, sklep GNL

Sprzedawca w sklepie stacjonarnym ma bezpo-
sredni kontakt z klientem, musi szybko reagowac¢
obserwujac jego mowe ciata i na tej podstawie
~wytapywac” jego potrzeby, zainteresowanie badz
znudzenie. Sprzedawca w sklepie internetowym
ma za zadanie dobrze zareklamowac¢ sprzedawany
produkt online. Ma wiecej czasu, aby przemyslec
opis, zdjecia, strategie. Ale musi poswiecic tez
wiecej czasu na obtsuge posprzedazowa, gdzie
spakowanie produktu w paczke, zaadresowanie
jest zdecydowanie bardziej pracochtonne niz
sprzedaz w sklepie stacjonarnym. Sprzedawca

w sklepie internetowym nie widzi swoich klientéw,
musi wyczu¢ ich potrzeby jak réwniez humor
czesto na podstawie maila lub rozmowy telefo-
nicznej, co stawia go w trudniejszej sytuacji.
Wspierajac tych klientéw w podejmowaniu decyzji
zakupowych, gtéwnie udzielamy im wsparcia
poprzez telefon lub e-mail. Jesli klient ma watpli-
wosci lub dodatkowe pytania wéczas dzwoni lub
pisze do nas. Udzielamy mu wéwczas informacji
ktorych potrzebuje na tyle, naile jestesmy

w stanie ich udzieli¢. Robimy dodatkowe zdjecia
szczeg6tow produktu, mierzymy itp. Staramy sie
poméc kazdemu klientowi w ramach naszych
mozliwosci.

5 PYTAN DO....

ELZBIETY WAZNY, Wt ASCICIELKI
SKLEPU JEZDZIECKIEGO JASZYM

Jak sprawnie i madrze oceni¢ kwalifikacje

i predyspozycje potencjalnego sprzedawcy

sklepu jezdzieckiego?

Wybieranie i zatrudnianie pracownikdéw, a zwtaszcza
sprzedawcow jest trudnym zadaniem. Tutaj bardzo
tatwo o pomytke, ktéra moze firme sporo kosztowac.
Aby zminimalizowa¢ ryzyko przyjecia do pracy nieodpo-
wiednich oséb warto angazowac sie w proces rekrutacji,
ktory pozwoli wytoni¢ sposréd kandydatéow tych
najzdolniejszych i najlepszych.

Jakimi kryteriami kierowac sie, poszukujac
odpowiedniej osoby?

Kazdy, kto kiedykolwiek poszukiwat pracownika wie, ze
znalezienie odpowiedniej osoby nie jest fatwym
zadaniem. Rzadko zdarza sie, ze od razu trafimy na
kogos, kto spetni nasze oczekiwania. Tak czy owak - po-
szukiwania musimy zacza¢ od ustalenia swoich wyma-
gan. Nie ma ludzi doskonatych, dlatego przygotujmy
liste kryteriéw, ktére musi posiadac¢ kandydat na
naszego pracownika i zastanéwmy sie, ktére z nich sg na
danym stanowisku niezbedne, a ktére moga by¢ jedynie
dodatkowym atutem.

Oto przyktadowe kryteria wyboru:

— dyspozycyjnos¢;

— komunikatywnos¢;

— znajomosc¢ produktéw z branzy;

— wysoka kultura osobista;

— odpornos¢ na sytuacje stresowe oraz umiejetnosc
postepowania z réznymi klientami;

— umiejetnos¢ radzenia sobie z problemami
wykraczajacymi poza standardowe procedury;

- che¢ do poszerzania swoich umiejetnosci;

— umiejetnosc stuchania klienta;

— uczciwosc i rzetelnos¢;

— doktadnos¢ i energia;

— umiejetnos$¢ organizacji czasu pracy;

— elegancki i estetyczny wyglad.

Jaka funkcje ma tak wtasciwie petnic¢ sprzedawca?
Moéwimy przeciez o handlu specjalistycznym.

Pracownik ma nie tylko by¢ sprzedawca podajacym
towar z poéiki, ale przede wszystkim powinien by¢
doswiadczonym doradca i pasjonatem w dziedzinie
jezdziectwa oraz doskonatym przewodnikiem po
oferowanych na rynku produktach. Wykwalifikowany
i zmotywowany sprzedawca to najwazniejszy i najcen-
niejszy kapitat kazdej firmy i sklepu. Aczkolwiek my
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zaczynali$my swoja przygode z jezdziectwem jako ludzie
spoza branzy. Wiele godzin nauki, wiele rozméw

z ,madrzejszymi od siebie”, duzo przeczytanej literatury
fachowej, bezposrednie spotkania z zawodnikami,
trenerami, organizatorami wielu wydarzen jezdzieckich
oraz lata pracy i obcowania z klientami pozwolity nam
naby¢ dos¢ duza wiedze fachowa. Wymagato to
oczywiscie olbrzymiego zaangazowania, czasu i checi
poszerzania swoich horyzontéw. Dlatego jeste$my
otwarci na zatrudnianie mtodych ludzi, ktérym umozli-
wiamy start zawodowy i powodujemy Zze moga sie rozwi-
jac. Oczywiscie uswiadamiamy, co ich czeka na poczatku
(wfasnie na podstawie wiasnego doswiadczenia).

W zamian otrzymujemy od nich co$ bardzo cennego

- nowa energie i czesto niekonwencjonalne rozwigza-
nia. Nie wszyscy sie sprawdzaja, ale nalezy im zaufac.
Nasz cel to sprzedawac z doradztwem i o tym zawsze
informujemy na poczatku wspdtpracy. Jedni podejmuja
wyzwania, inni mniej chetni do nabywania nowych
doswiadczen rezygnuja. Specyfika sklepu jezdzieckiego
zaréwno stacjonarnego jak i e-sklepu wymaga zatem
posiadania zaréwno wiedzy fachowej jak i umiejetnosci
handlowych. Doswiadczenie w branzy nie jest najwaz-
niejszym kryterium — jest to kwestia, ktéra przy pozy-
tywnym nastawieniu mozna naprawde szybko ,nadro-
bi¢”. Najwazniejsza jest wewnetrzna motywacja.

Czesto moéwi sie o kapitale ludzkim, jako najcen-
niejszej wartosci w kazdym biznesie. Jak to wyglada
w przypadku handlu w branzy jezdzieckiej?

Inwestycja w rzetelnego pracownika zwraca sie
btyskawicznie. Jesli takiego znajdziemy, warto w niego
inwestowac i nagradzac. Sprzedawca to przeciez
stanowisko niezwykle samodzielne w wielu wymiarach.
O jakich wymiarach méwie? Praca w sprzedazy to

bardzo emocjonalny stosunek. Wielu wydaje sie, ze
absolutna kontrola nad kazdym, nawet najdrobniej-
szym procesem zachodzacym w sklepie, jest niezbed-
na, by wszystko dziatato jak trzeba. Nie przechodzi im
przez mysl, ze kto$ inny moégtby wykonywac pewne
czynnosci za nich, zostawiajgc tym samym wiecej czasu
na prace bardziej zaawansowane i zwyczajnie trudniej-
sze, niz biezaca obstuga zamoéwien. Niestety, biznes
prowadzony w ten sposéb popada tylko w coraz
wiekszy chaos i nie ma potencjatu na osiaggniecie
wyzszych zyskéw. Podjecie decyzji o zmianach tej
sytuacji jest konieczne, jesli traktujemy swéj biznes
powaznie.

Czy e-sklepy wytna w pien tradycyjne kupowanie?
Nie widze nic ztego w kupowaniu w sieci. Skoro

w sklepie internetowym zazwyczaj jest taniej, wygod-
niej i niekiedy szybciej, to jakim cudem istnieja jeszcze
te wszystkie sklepy stacjonarne? Nie da sie ukry¢, ze
sklep stacjonarny ma w sobie pewna magie. Czas
spedzony wspdlnie z cérka, synem czy zona na
zakupach niedtugo bedzie jedna z nielicznych form
realnego zycia dla czesci ludzkosci. Poza tym pozosta-
nie im facebook, twitter i instagram.

Ludzie lubig fachowa, rzetelna obstuge w tradycyjnym
sklepie. Usmiechniete, mtode dziewczyny, mita
atmosfera. Czesto mozna napic sie dobrej kawy

i pogawedzi¢. Opowiedzie¢ wrazenia z ostatniej lekgji
nauki jazdy na koniu, czy wyniku osiggnietym na
zawodach. To chwila odpoczynku, czasem relaksu,

a czasem po prostu odreagowania i oderwania od
codziennej gonitwy i pogoni za czasem. Nie mozna
zapomnie¢, ze niektorzy ludzie kupuja dos¢ specjali-
styczny sprzet i wolg po prostu obejrze¢ go ,na zywo”
(tak sie sktada, ze i ja do nich naleze).
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swobody w dziataniu. Z drugiej jednak lepsze i gorsze o 1 : _
portfele klientéw. Ta sama praca, a jej odbiér moze by¢
zupetnie rézny. Kazdy sprzedawca wczesniej lub pézniej
musi powiekszac swoj portfel klientéw. Niezaleznie od @

tego czy wykonuje setki cold calli dziennie czy jest
reprezentantem sklepu posiadajacego najwieksze
stoisko podczas eventéw branzowych, musi opanowac
sztuke nawigzywania kontaktéw do wysokiego pozio-
mu. To jego by¢ albo nie by¢ i bez tego nie ma co
marzy¢ o skutecznej sprzedazy.

Mozna sie ztym zgadza¢ lub nie, ale nalezy pamietag¢, ze
sprzedaz to motor napedowy catej firmy. To jego praca
daje firmie szanse na dalszy rozwéj i mozliwos¢ walki

0 swoje miejsce na rynku. Na rynku tym stacjonarnym
jak i w e-sklepie.
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Kiedy wtasciciel sklepu jezdzieckiego staje przed
koniecznoscig zatrudnienia sprzedawcy?

Wiele polskich sklepéw internetowych to mikroprzed-
siebiorstwa, obstugiwane na poczatek samodzielnie
przez wtascicieli. Przychodzi jednak moment, kiedy
trzeba odpowiedzie¢ sobie na pytanie: czy chce robic
ten biznes na powaznie i rozwija¢ go, czy nadal by¢
~cztowiekiem-orkiestra”, dwoic sie i troi¢, nie majac przy
tym perspektyw na wyzsze zarobki?

Wiasciciele matych e-sklepoéw, zwtaszcza tworzonych
od podstaw ,wtasnymi rekami”, czgsto maja do nich Elzhieta Wazny, wtascicielka sklepu jefdzieckiego Jaszym
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