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Centra Ogrodnicze Szarotka
stawiajg na rozwoj | edukacje

Ponad 27/ lat doswiadczenia w branzy ogrodniczej, dwa nowoczesne obiekty
- centra ogrodnicze, ponad 200 tys klientow rocznie. O to jak sie to robi pytamy
Wojciecha Nowego Dyrektora Operacyjnego Centrum Ogrodniczego Szarotka.

ROZMAWIA KAROLINA KALDONSKA

Marzec to poczatek intensywnego sezonu w branzy
ogrodniczej - jak udaje sie koordynowac zarzadzanie
dwoma oddalonymi od siebie placowkami?

Zarzadzanie wieloma obiektami handlowymi nie jest
zadnym problemem o ile ma si¢ wyszkolona kadre
kierownicza na kazdym obiekcie.

W naszej firmie pracuje do§wiadczony
i sprawnie dziatajacy zespét ludzi
ktérzy z pasja i zaangazowaniem daza
o realizacji wyznaczonych celéw.

Przez wiele lat branza ogrodnicza
zmieniala sie - jak zmienil sie i cze-
go oczekuje wspolczesny klient?



W ostatnich latach mozna
zaobserwowac duzy wzrost udzia-
tuart. ogrodniczych wsprzedazy
kazdejz sieci handlowych (zaré6wno
spozywczych jak i budowlanych).
Zjednej strony jest strony wieksza
podaz jest korzystna dla Klienta
koficowego, ale z drugiej strony jest
to zagrozenie dla centéw ogrodni-
czych o czgsci szkotek krzewow.

Wspobtczesny Klient ma do dyspo-
zycji zakupy w sieci lub zakupy sta-
cjonarne. Jesli podzielimy Klientéw
na grupy wiekowe to zauwazymy
w duzej cze$ci wg jakich kryteriow
dokonuja u nas zakupéw :

Wiek 18-30 to mtoda grupa ktéra
si¢ jeszcze uczy lub rozwija zawo-
dowo i gtéwnie patrzy na niska
cene produktéw zaréwno roslin,
nawozoéw, urzadzen czy dekoracji.
Wiek 30-45 to grupa juz ustatko-
wana posiadajaca rodzing i czgsto
wlasny ogréd szukajaca lepszej
jakosci towaréw lub innowacji
technologiczne;j.

Wiek 45-60 tu mozemy zauwazy¢
czesto osoby, ktore osiagnely
wysoka pozycje spoteczna
lub zawodowa, to osoby, ktére
przez kilkanascie poprzednich
lat nabyty do§wiadczenia przy
zaktadaniu wlasnego ogrodu
lub dokonujac zakupoéw roslin,
nawozow czy urzadzen ogrodni-
czych i stawiajq na wysoka jakos¢
i niska awaryjnosc¢.

Wiek 60+ to grupa oséb w duzej
czesci spetnionych zyciowo ktére
ciesza z efektéw pracy w swo-
im zielonym miejscu na ziemi,
ktére z duza troska podchodza do

ochrony flory i fauny w swoim ogrodzie. To najlojal-
niejsza grupa Klientéw, ktéra wie ze moze polegac¢ na
wiedzy i do§wiadczeniu naszego personelu.

Prosze¢ opowiedzie¢ o waszych dziatlaniach marke-
tingowych na rzecz lokalnej spotecznosci, widzimy
Panstwa duza aktywno$¢ na stronach interneto-
wych, mediach spotecznosciowych oraz kanalach
reklamowych.

Pan Janusz Pieta wlasciciel Firmy Larix w sktad ktorej
wchodza Centra Ogrodnicze Szarotka to cztowiek
ktory ukonczyt tutejsza szkote ogrodnicza i 30 lat
temu miat marzenie aby zmieni¢ zielony wizerunek
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miasta Bielska-Biatej i p6zniej Zywca. Patrzac na
fakt, ze od 1996 roku odwiedzito nas prawie 6 mln
klientéw to marzenie si¢ spetnito poniewaz kazdy
dokonat zakupéw roslin, srodkéw ochrony, narzedzi
czy urzadzen do ogrédkéw dziatkowych, ogrodow
przydomowych czy parkéw miejskich ktore korzyst-
nie wptywaja dla mieszkancow.

Cwier¢ wieku pézniej dbamy o edukacje kolejnego po-
kolenia w trosce nasza planete, flore i faune. W ciagu
3 ostatnich lat zorganizowali$my warsztaty ogrod-
nicze i ekologiczne dla ponad 2,7 ty$ dzieci ze $laska
i matopolski. Eaczymy dobra zabawe, z nauka i pasija
do roslin. Emitujemy filmy o ekologii, prowadzimy
wyklady i praktyczna cze$¢ naszych warsztatow. Sta-
ramy sie przekazac jak wazny jest szacunek do natury
i jak istotna jest ekologia oraz recykling. Zarazamy
swoja pasja do flory i fauny na czym zyskuje wizeru-
nek naszej firmy.

Wspotczesny klient ma
do dyspozycji zakupy
w sieci lub zakupy
stacjonarne. Jesli
podzielimy Klientow
wg grup wiekowych

to zauwazamy wedtug
jakich kryteriow
dokonujg oni zakupow.

W przeciwienstwie do sieci han-
dlowych, ktére patrza tylko jak
sprzedawac ilo$ciowo, nasza fir-
ma stawia na jakos$¢ towaru i ob-
stugi Klientow.

Wspoélczesny marketing to nie
tylko dobrze przygotowany ma-
teriat filmowy, pickna grafika czy
dobre wypozycjonowanie reklam
w sieci to réwniez bezposredni
kontakt z Klientem na co nasza
firma stawiata od poczatku. Pole-
cenie tradycyjna forma szeptang
(kiedy klienci polecaja nasza firme
swoim znajomych) jest czesto sku-
teczniejsze niz opinia na stronach
internetowych. To wymaga jed-
nak czasu i poznania oczekiwan
Klientéw.



Czym Wasze obiekty wyroézniaja na mapie innych
placowek w regionie?

Nasze obiekty nie s3 juz nowe ale staramy si¢ inwestowac
w wystréj i wyposazenie sklep6w aby byty bardziej
przyjazne dla Klientéw.

Doktadamy wszelkich staran aby redukowac $lad
weglowy, przeszliémy transformacje energetyczna
i korzystamy z zielonej energii, rygorystycznie dbamy
o segregacje odpadow oraz recykling, wyeliminowalismy
zakupy wody pitnej z plastikowych butelkach
izastosowalismy filtry przemystowe oraz mineralizatory,
zrezygnowalismy ze sprzedazy reklamowek foliowych.
Co roku zwigkszamy udziat w sprzedazy produktéw
BIO, EKO oraz wyprodukowanych z recyklingu.

Czy wida¢ réznice pomiedzy klientami z Bielska
i Zywca? Czy sa podobni czy jednak kupuja rézny
asortyment?
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Bielsko to miasto ktore liczy
ponad 170 ty$ mieszkancow
aZywiec ponad 30 ty$. Duze mia-
sta charakteryzuja sie wigksza
iloscia osiedli mieszkaniowych
i mniejsza powierzchnia ogrodéw
przydomowych a mate miasta
oraz gminy o$ciennie odwrotnie
co mozemy zauwazy¢ przy zaku-
pach naszych Klientow.

W Bielskim oddziale Szarotki do-
konuje zakup6éw znacznie wigcej
klientéw lecz wartos¢ koszyka jest
mniejsza nizw Zywcu. Posiadacze
mieszkan w blokach w wiekszosci
nie posiadaja wlasnej dziatki ale
3500 mieszkancéw posiada ogrodek
dziatkowy na ROD. Posiadajac
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wlasny ogréd przydomowy Klienci wigcej inwestuja
w swoja nieruchomos$¢ co mozna zauwazy¢ w trakcie
zakup6w w naszym Zywieckim oddziale.

Skad czerpiecie pomysty do rozwoju?

W naszej firmie kazdy pracownik wnosi swoje
spostrzezenia, uwagi i pomysty w codziennej pracy.
Obserwujemy rynek i dostosowujemy si¢ do aktual-
nych trendéw i potrzeb Klientéw.

Bolaczka wielu Centréw Ogrodniczych sa pracow-
nicy. Jak dobieracie pracownikéw i co sprawia, ze
chca z Wami zosta¢ na dtuzej?

Pracownik to nie tylko cztowiek, to réwniez inwestycja.
Nalezy inwestowac nie tylko w wynagrodzenie, szkole-
nia i rozwoj Pracownika. Nie liczac poziomu ptac ktory
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Nasze obiekty nie sq juz
nowe, ale staramy sie
inwestowac w wystroj

i wyposazenie sklepow
aby byty bardziej
przyjazne dla Klientow.

czesto moze roznic sie na kazdego
regionu to istotnym obowiazkiem
kazdego Pracodawcy jest troska
o dobrg atmosfere w firmie.

Wilasciciele Centréw Ogrodni-
czych Szarotka to ludzie z wysoka
kultura osobista, ktérzy mimo
nattoku obowiazkéw zawsze
znajdujq czas na rozmowe z Pra-
cownikiem i doktadaja wszelkich
staran aby pomaga¢ im w réznej
formie. Stuchamy potrzeb naszych
pracownikéw i wdrazamy ich po-
mysly. Sktad naszego zespotu to lu-
dzie z kilku lub kilkunastoletnim
stazem pracy w naszej firmie i chce-
my aby wiazali z nami przysztos¢.




Poprzez nasze dziatania dla lokalnej spotecznosci
mamy tez sporo osob odbywajacych praktyczna nauke
zawodu z pobliskich szkét to réowniez wizerunkowo
korzystnie wptywa dla naszej firmy i oferujemy prace
po zakonczeniu takiej szkoty.

Co najbardziej zaskoczylo Pana w pracy w Centrum
Ogrodniczym?

Do zespotu Centrum Ogrodniczego Szarotka dotaczytem
7lat temu przechodzac z korporacji po kilkunastu latach
pracy. To co najbardziej mnie zaskoczylo to pozytywne
podejscie przetozonych oraz wspotpracownikéw. Panuje
tutaj rodzinna atmosfera i na pierwszym miejscu sta-
wia si¢ cztowieka a nie cyferki. W sieciach spozywczych
klienci gléwnie dokonuja zakupéw z koniecznosci (art.
spozywcze czy Srodki piorace etc.) a w centrach ogrod-
niczych gléwnie z checi. Zakupy u nas czesto wiaza sie
z realizacjami marzen naszych Klientéw o wlasnym
i piecknym ogrodzie.

W naszej firmie kazdy
pracownik wnosi swoje
spostrzezenia, uwagi

i pomysty w codziennej
pracy. Obserwujemy
rynek i dostosowujemy
sie do aktualnych
trendow i potrzeb
Klientow.
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Sam osobiscie spotykam sie
z Klientami w ich miejscach za-
mieszkania, stucham o ich pa-
sjach, poznaje nowatorskie po-
mysty na adaptacje ogrodu oraz
angazuj¢ si¢ w organizowanie
spotkan w Rodzinnych Ogrodach
Dziatkowych, szkotach, przed-
szkolach, o§rodkach pomocy czy
klubach sportowych.

Czego mozna Wam zyczy¢ na se-
zon 2024?

Na pewno zdrowia, pieknej i sto-
necznej pogody, od ktorej jest
uzalezniona nasza branza. Ja
réwniez zycze tego czytelnikom,
klientom oraz redakcji Biznesu
Ogrodniczego <«



