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d pewnego czasu nastroje polskich
O przedsiebiorcéw nie sg tak optymi-

styczne, jak byto to jeszcze kilkana-
$cie miesiecy temu. Kiedy pierwszy raz usty-
szelismy o kryzysie finansowym w Stanach
Zjednoczonych, nie wiedzielismy jeszcze, czy
dotrze on réwniez do Europy, w tym réwniez
do Polski. Teraz jedno jest pewne — kryzys za-
witat rbwniez nad Wiste. W poréwnaniu z po-
zostatymi krajami nie jest on jednak tak
nasilony. Swiadczy o tym chociazby fakt, ze
Polska jako jedyny kraj Unii Europejskiej be-
dzie mogta pochwali¢ sie dodatnim wzro-
stem PKB (czyli Produktu Krajowego Brutto
— jednego z podstawowych miernikéw do-
chodu narodowego mierzonego wartoscia
débr i ustug wytworzonych w okreslonym
czasie, najczesciej w ciagu roku).
O pogarszajacej sie sytuacji ekonomicznej sty-
szymy juz od dawna. Wiasciwie nie ma dnia,
w ktérym nie docieratyby do nas informacje
o obnizajacych sie wskaznikach makroekono-
micznych oraz finansowych tarapatach du-
zych firm. Okazuje sie jednak, ze nie tylko naj-
wigksi odczuwaja tego skutki. Spowolnieniem
gospodarczym dotkniete zostaty rowniez ma-
te i $rednie przedsiebiorstwa, w tym takze

#__kwiaciarnie. Czy w branzy florystycznej czu¢
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-/ KWITNIE:

Czy kryzys otart sie o branze kwiaciarskq? Jak dotkliwie?
Czy Polska jest w tej samej sytuacji co reszta swiata?
Przyjrzyjmy sie roznym opiniom.

Andrzej Swiderski
EuroFlorist Polska
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zapach kwitnacego kryzysu? Postanowitem
zbadad, jak jest naprawde. Jak silne jest to zja-
wisko i czy najgorsze dopiero przed nami?
Ajezeli tak... to jak w takim razie odnalez¢ wia-
Sciwa droge w , trudnych czasach”? Wnioski sa
bardzo interesujace — przeczytajcie sami.

JAKIE GLOSY DOBIEGAJA Z KWIACIARN

Tendencje na zagranicznych rynkach flory-
stycznych nie napawaja niestety optymiz-
mem. Pierwszy kwartat 2009 roku okazat sie
dla amerykanskich kwiaciarni bardzo trudny.
Niektérym z nich przychody spadty nawet
0 20%. To tak, jakby nagle przestat u nas ku-
powac co piaty klient. W panstwach Unii Eu-
ropejskiej nie jest o wiele lepiej. Skandynawia
réwniez odnotowuje spadki od kilku do kil-
kunastu procent. W Niemczech i Francji ry-
nek kwiatowy ma takze kilkuprocentowa ten-
dencje spadkowa. Podobnie jest u nas. ,Od
stycznia tego roku zauwazamy spadek sprze-
dazy. Klienci sa ci sami, ale ich portfel znacz-
nie sie skurczyt” — méwi Mariola Banaszak,
wiascicielka kwiaciarni Dalia w Lesznie. Po-
dobnie twierdza inne kwiaciarnie z wielolet-
nim do$wiadczeniem na rynku, m.in. Akant
w Krakowie. , Spadek nie jest az tak dotkliwy,
aby sie niepokoi¢. Mamy duza grupe statych
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klientéw, ktérzy od nas nie odeszli i zgodnie
z ich oczekiwaniami przygotowujemy cata
oferte” — dodaje Tomasz Gaca, wspdtwhasci-
ciel Akanta. Wszyscy wiasciciele kwiaciarn,
z ktérymi rozmawiatem moéwia o podobnym
trendzie. Jest gorzej w poréwnaniu z rokiem
ubiegtym. ,Wyniki sa stabsze. Sprzedaje sie
coraz mniej catego asortymentu. Wida¢ to
réwniez na gietdach kwiatowych” —uwaza Ja-
nusz Zabtocki, wiasciciel kwiaciarni w nad-
morskiej Rumi. Zwraca rowniez uwage na fakt,
ze sprzedaz cechuje coraz wigksza sezono-
wos¢. Po popularnych imieninach i $wietach,
kiedy do kwiaciarni trafia wiecej klientow, po-
pyt spada. To zjawisko pogtebito sie ostatnio.
,Nie kupuije sie juz kwiatow bez okazji. Kazdy
bukiet, ktory sprzedajemy przygotowany jest
na specjalng okolicznos¢” — dodaje pan Janusz.

JAKIE ZASZLY ZMIANY

Jezeli przyjrzymy sie blizej zakupom w po-
szczegdlnych kwiaciarniach, dojdziemy do
whiosku, ze wtasciwie liczba klientoéw nie
zmalata. Zmienity sie jednak ich preferencje
zakupowe. ,Coraz mniej sprzedaje sie naj-
wiekszych i najdrozszych bukietéw, tych
z tzw. najwyzszej potki” — zauwaza Elzbieta
Gotebiowska, wtascicielka kwiaciarni w Chet-
mie. ,Sprowadzitam ostatnio nowa odmiane
rézy — przepiekna, metrowa z duza gtdéwka.
Tego rodzaju nowosci zawsze sprzedawaty sie
Swietnie. W tym roku jednak nie ciesza sie za-
interesowaniem, mimo swej wyjatkowej uro-
dy, wtasnie dlatego, ze s najdrozszymi rdza-
mi”. Pani Elzbieta dodaje rowniez, ze okoto
90% klientow wybiera produkty ze Srednie-
go lub najnizszego segmentu cenowego. Opi-
nie te podzielaja kolejne kwiaciarnie. ,Miej-
sce bukietow za 40-50 zt zajety mniejsze
o $redniej cenie 20-30 zt” — dodaje Mariola
Banaszak z Dalii. Podobnie sprawy maja sie za
oceanem, gdzie lekki spadek sprzedazy spo-
wodowany jest obnizeniem ceny sredniego
zakupu. ,Klienci szukaja troche nizszych cen.
U nas naprawde jest w czym wybiera¢
i w Sredniej cenie mozna znalez¢ wiele odpo-
wiednich rzeczy. Szczegoélnie teraz kupuja-
cym bardzo to odpowiada” — méwi Anita
Banas z kanadyjskiego La Pegas Flower
Boutique. Oprécz nizszych cen klienci poszu-
kuja réowniez produktéw alternatywnych do
kwiatéw. Niektére z nich sg bardzo interesu-
jace. ,Dzisiaj na przyktad przygotowujemy
bukiet z kuponéw Totolotka” — zaskoczyta
mnie Savina Sieraczek, wtascicielka kwiaciarni
w Ostrzeszowie. Co ciekawe, zgodnie z zy-
czeniem klienta, nie znalazt sie w nim ani je-
den kwiat. ,Ludzie chca od razu wygra¢
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miliony i zbi¢ fortune” — dodaje zartobliwie
pani Savina. Bukiet bedzie prezentem slubnym
dla nowozencédw. Zdaniem pani Saviny, klienci
szukaja innych produktéw — bardziej trwatych
niz kwiaty. | wcale nie chodzi o cene” — doda-
je. ,Wiele upominkéw jest drozszych niz kwia-
ty, a mimo to s chetniej wybierane”.

CZY JEST RECEPTA NA WALKE Z KRYZYSEM

,Gdybym to wiedziat, zostatbym pewnie mi-
nistrem albo premierem” — skomentowat we-
soto Janusz Zabtocki. Jego zdaniem trzeba,
przede wszystkim kontrolowac¢ poziom kosz-
téw i zadtuzenia, a takze sptywu naleznosci.
Wiasciciel kwiaciarni w Rumi nie planuje row-
niez obnizenia cen. Podobnego zdania jest
Mariola Banaszak. ,Zamiast obnizenia cen
proponujemy klientom dodatkowe, bezptat-
ne ustugi, np. pakowanie prezentéw” Stali
klienci zachecani sa do wiekszych zakupéw
ciekawymi rabatami lub gratisami dotaczany-
mi do wybranego towaru. Rabaty sa w tych
czasach coraz chetniej wykorzystywanym na-
rzedziem. W kwiaciarniach Mirosa we Wroc-
tawiu promocje rabatowe sa bardzo skutecz-
ne. ,Proponujemy klientom wysoki rabat za
przekroczenie okreslonej kwoty na dany
asortyment. Na przyktad: ,Kup bukiet r6z za
50 zt, a otrzymasz 30% rabatu” Sprzedaz pro-
mocyjna obejmuje rdzne produkty. Kazdego
dnia kwiaciarnie Mirosa zaskakuja klientéw
nowymi ofertami. Kwiaciarnia nie ogranicza
réwniez wydatkéw marketingowych. , Zawsze
musimy zabiega¢ o klienta i przypominaé, ze
istniejemy” — dodaje Leszek Mikita, wspot-
wiasciciel Mirosy. Jak twierdzi, kryzys to takze
dobry moment, aby doktadniej przyjrze¢ sie
kosztom i cenom zakupu towardw. , Wszys-
tkie nierentowne produkty musza znikna¢ al-
bo musimy renegocjowac¢ warunki zakupu na
korzystniejsze” — twierdzi pan Leszek, zazna-
czajac, ze obecnie wszystko nalezy szczegd-
towo analizowa¢. Ciekawym rozwigzaniem
jest réwniez polityka zakupow celowych, kté-
ra stosuje krakowski Akant. ,Przyzwyczajamy
klienta do sktadania zamoéwienia z wyprze-
dzeniem, co pozwala nam pozyska¢ wysokiej
jakosci towar specjalnie na potrzeby reali-
zacji tego zlecenia. To zapewnia «najwyzsza
prébe» produktu i ogranicza nasze ryzyko”
— dodaje Tomasz Gaca. Obaj panowie zwra-
caja uwage, ze przy sprzedazy nalezy pamie-
ta¢ o utrzymaniu wysokiej jakosci. Podobne-
go zdania jest wiacicielka kwiatowego butiku
La Pegas. ,W ciagu wielu lat dzia-talnosci wy-
robilismy sobie dobra marke gtéwnie dlate-
g0, Ze nasze ustugi sa najwyzszej jakosci. Gwa-
rantujemy 100% satysfakcji i nie mozemy
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sobie pozwoli¢ na obnizenie cen kosztem ja-
kosci”. Pani Anita ktadzie réwniez nacisk na
dobra obstuge klienta. ,Z usmiechem potra-
fimy dobra¢ odpowiedni bukiet lub aranza-
cje. Kazdy klient wymaga poswiecenia mu
czasu i mitego podejécia. To buduje nasza
wartoé¢ i sprawia, ze te same osoby do nas
wracajg” Bardzo istotne jest dostosowanie
oferty do preferendji klienta, a przeciez one
znacznie sie rdznia. ,U nas kazdy znajdzie co$
dla siebie. Mamy bardzo szeroki wybor bu-

kietéw i upominkéw w kazdej cenie. Pocza-
wszy od ekskluzywnych aranzacji po mate
bukieciki”. Jak podkresla pani Anita, kazdy
z nich robiony jest na tzw. high end, czyli
cechuje go staranne wykonczenie. Jak w Ka-
nadzie, tak i w naszym kraju kwiaciarni nie
wiedzg, ze klient to ,ich pan” ,Musimy bar-
dzo dba¢ o klienta, by byt zadowolony.
Szczegblnie teraz. Wszystko musi by¢ zapie-
te na ostatni guzik” — podkresla pani
Elzbieta z Chetma.

NIE TAKI STRASZNY, JAK GO MALUJA

Mimo ze nikt nie wie, jak dtugo kryzys moze
potrwa¢, kwiaciarnie nie traca optymizmu.
,O kryzysie tak naprawde nie myslimy. Prob-
lemy rozwiazujemy kazdego dnia, nie zosta-
wiamy ich na potem” — méwi Leszek Mikita
z Mirosy. Cieszy rowniez to, ze spowolnienie
gospodarcze nas nie przeraza. ,Nie boje sie
kryzysu, bo nie boje sie pracy” — stanowczo
twierdzi pani Mariola z Dalii w Lesznie. Réw-
niez Elzbieta Gotebiowska nie zatamuje rak.
Chociaz uwaza, ze to dopiero poczatek kry-
zysu, to jednak: ,,Poki cztowiek zyje, zawsze
mozna co$ zrobi¢ w danej sprawie” Jest réw-
niez przekonana, ze popyt na kwiaty nie
spadnie drastycznie. ,Zawsze ludzie beda sie
rodzi¢, bra¢ $lub i niestety umieraé, wiec
kwiaty zawsze beda potrzebne” — puentuje
pani Elzbieta. Anita Bana$ z kolei zauwaza, ze
kryzys to wcale nie taka straszna rzecz, ponie-
waz moze doprowadzi¢ do oczyszczenia ryn-
ku. Przetrwaja tylko najlepsze kwiaciarnie i jest
pewna, ze jej kwiatowy butik sobie poradzi. B
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