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Pozycja lidera

to najlepszy prezent

llona Niebat-Buba: - Gtéwnym
pretekstem do naszej rozmowy
jest 10-lecie firmy Beaphar Polska
sp. z o0.0. To dobra okazja, by sie
pochwalié. Jaki prezent firma spra-
wita sobie na urodziny?

Adelheid Stopa: — Najlepszym pre-
zentem jest zapewne pozycja lidera
W naszym segmencie rynku. Powiem
nieskromnie — wszedzie, gdzie spojrze,
widze nas na pierwszym miejscu. Pozy-
cja Beaphar jest bardzo dobra i ustabili-
zowana, a to znaczy, ze co najmniej do
roku 2012 pozostanie niezmienna lub
lepsza. Lepszego prezentu nie moge
sobie wyobrazic.

IN-B: - Zakonczeniem obcho-
doéw rocznicy ma by¢ zapewne
szkolenie produktowe w Tajlandii
w pierwszym kwartale przysztego
roku. W jakim momencie sg Pan-
stwo obecnie?

AS: — Urodziny byty w czerwcu.
W trakcie realizacji jest nasza akcja
promocyjna skierowana do klientéw
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koncowych. W najblizszym czasie spo-
tkam sie ze wszystkimi pracownikami
i ich rodzinami. Planujemy wspdiny
wyjazd na Mazury. We wrzesniu lub
pazdzierniku zorganizujemy z kolei
podobne spotkanie dla klientéw. Fi-
natem bedzie wyjazd na szkolenie do
Tajlandii. Obchodzac te rocznice, pa-
mietamy o wszystkich, ktérym ja za-
wdzieczamy, czyli o naszych klientach
bezposrednich i koncowych oraz pra-
cownikach.

IN-B: — W jaki sposob traktu-
je Pani te okragta rocznice - jako
kontynuacje dotychczasowej dzia-
talnosci firmy czy nowy rozdziat
w jej historii?

AS: — Mysle, ze jako kontynuacje.
Kiedy w grudniu 1998 roku miatam 45
tys. ztotych obrotu w skali kraju przy
kosztach siegajacych 100 tys. ztotych,
nie wiedziatam czy przetrwamy do
kolejnego sezonu, ktory zaczynat sie
w kwietniu. Nie wiedziatam czy prze-
trwamy zime, czy bedzie mnie stac

W czerwcu mineta dziesig-
ta rocznica istnienia firmy
Beaphar Polska sp. z o.0.

O osiqgnieciach firmy, pol-
skim rynku zoologicznym
1 nagjblizszych planach

z Adelheid Stopq, prezesem
zarzqdu firmy Beaphar
Polska sp. z 0.0., rozmawia
Ilona Niebal—Buba.

na wyptaty dla wszystkich pracowni-
kéw itd. PrzezylisSmy wtedy i jestesmy
na rynku do dzi$. Obecnie, szczesli-
wie nie mam juz takich zmartwien
zapewne gtéwnie dzieki temu, ze cig-
gle wierzytam w powodzenie tego
przedsiewziecia, sztam dobrg droga
i miatam przy sobie ludzi, ktérzy mnie
w tym wspierali.

IN-B: — W Beaphar stowo klucz
to jakos¢. Dla polskich klientow
z pewnoscig dziesie¢ lat temu
aspekt wysokiej jakosci miat inne
znaczenie niz dzis. Jakie zmiany
polskiego rynku okazaty sie naj-
istotniejsze dla Beaphar Polska?

AS: — Zdecydowanie jako$¢ jest dla
nas najwazniejsza. Docenienie jakosci
idzie w parze ze wzrostem zamozno-
dci, a ten nastepuje, co widze chociaz-
by po naszych obrotach. Zyskujemy
na rosnacych oczekiwaniach i wyma-
ganiach klientéw. Polski klient coraz
czesciej chce mie¢ produkt dobrej ja-
kosci. Woli kupic jedng dobrg koszulke
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za 100 ztotych, niz dziesie¢ znacznie
gorszych po 10 ztotych. Konsekwent-
nie woli zaptaci¢ wiecej za szampon,
z ktorego bedzie zadowolony niz po
jednym uzyciu wyrzuci¢ tanszy pro-
dukt.

IN-B: - Swiat zoologiczny zmie-
rza w strone humanizacji zwierzat,
a tym samym w kierunku wzro-
stu Swiadomosci wtfasciciela. Pol-
ski klient jest juz gotowy na taki
trend?

AS: — Mysle, ze tak. Podam pro-
sty przyktad: na poczatku lat 90-tych
klienci, ogladajac niektére produkty
na targach w todzi, pukali sie w czo-
to. Dzi$ to sie nie zdarza — widzac
nowy produkt reaguja wytgcznie za-
interesowaniem. Oczywiscie segment
Premium czy Super Premium, w kté-
rym wiele produktéw sie sytuuje, nie
jest fatwym, jezeli chodzi o sprzedaz,
ale zainteresowanie nim bedzie ro-
sna¢, na co rynek musi by¢ przygo-
towany.

IN-B:-Najbardziej komfortowym
sposobem robienia zakupdw jest
samoobstuga. Tymczasem w przy-

padku wielu produktéw Beaphar
wskazana jest sugestia lubinforma-
cja ze strony sprzedawcy, co wida¢
np. w samoobstugowych sklepach
sieci Kakadu, gdzie Panstwa pro-
dukty wystawione sg na regatach
za kasa. Jak pogodzi¢ komfort za-
kupéw z pewna barierg jaka jest
lada?

AS: — Chcemy, zeby klient mégt na-
sze produkty obejrze¢, dotkna¢ i powa-
chad. Lada moze by¢ dla niego pewna
bariera, ale jezeli juz jest, staramy sie
wykorzystac ja pozytywnie. Pracujemy
nad sprzedawcami, dbajac o ich szkole-
nie, a tym samym o znajomo$¢ kazdego
z naszych produktéw. W ten sposéb,
gdy klient ma do czynienia z kompe-
tentnym sprzedawcg, lada nie jest ba-
rierg, lecz pomoca dla klienta.

IN-B: — Ma Pani recepte na suk-
ces?

AS: — Trzeba wierzy¢ w to, co sie ro-
bi i wierzy¢ w powodzenie tego. Nie
mozna sie tez bac ryzyka, inwestycji
i decyzji.

IN-B: - Kazdy biznes musi pa-
trze¢ w przysztos¢. Wyzwania i cele

Beaphar Polska na kolejne dziesie¢
lat to...

AS: — Z pewnoscig akwarystyka. Nie
bedzie tatwo, bo na polskim rynku ma-
my duzych graczy miedzynarodowych,
jak i polskie firmy. Wejscie z tym asor-
tymentem bedzie wiec dla nas duzym
wyzwaniem. Kolejne to produkty dla
koni, ktére na naszym rynku pojawig
sie juz za kilka tygodni. To rynek, ktory
rosnie i rozwija sie.

Jestesmy dystrybutorem i wszelkie
nasze plany sg uzaleznione od Holan-
dii. Musimy sprébowac sprzedawac
na polskim rynku kazdy z nowych pro-
duktéw, ktéry pojawia sie w Holandii.
Oczywiscie w ten sposéb mamy do-
$wiadczenia pozytywne i negatywne,
ale sprébowad musimy wszystkiego.
Np. 5-6 lat temu wprowadzilismy na
polski rynek 6 rodzajéw perfum dla
pséw. Po dwdch latach préb ich sprze-
dawania wycofalismy je z rynku, pod-
czas gdy np. w Belgii sprzedawaty sie
rewelacyjnie. Zupetnie inny jest z kolei
przypadek pieluszek dla szczeniat, kté-
re wprowadzilismy rok temu. Mysle-
lismy, ze Polacy ciggle uzywajg szmat
czy recznikéw i nie interesujg sie, czym
mogliby je zastgpi¢. Tymczasem pro-
dukt sprzedaje sie sSwietnie, jest na
naszej liscie Top 20 najlepiej sprzedaja-
cych sie produktéw.

IN-B: - Jak dziatalnos¢ Beaphar
Polska oceniana jest przez Holen-
drow?

AS: — Z Holendrami utrzymujemy
staty i bardzo bliski kontakt. Co trzy
miesigce jezdze tam i odpowiadam
na pytania o sprzedaz, nasze dziata-
nia i plany. Pod koniec roku kazdy kraj
przedstawia szczegdétowe sprawoz-
danie. Moge powiedzie¢, ze Holen-
drzy sg obecnie bardzo zadowoleni
z naszej dziatalnosci. W roku 2007
w poréwnaniu z rokiem 2006 odnoto-
walismy 40—procentowy wzrost — naj-
wiekszy jezeli chodzi o kraje Europy
érodkowo—Wschodniej. To sprawia,
ze ocena Beaphar Polska jest bardzo
pozytywna.
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