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Karma z kawiorem

Profivet, niewielka firma

z Nasielska, w pierwszym
roku dziatalno$ci zanotowata
1,5 min zt przychodu.

Po pieciu latach byto to juz
przeszto 85 min, a wigc

o ponad 5600 proc. wiecej.

W 2010 roku tukasz Paczewski
ukonczyt studia weterynaryjne i roz-
poczat praktyke zawodowg nastawio-
ng przede wszystkim na duze zwierze-
ta (krowy, konie, $winie). Jednocze$nie
robit az cztery specjalizacje, miedzy
innymi z choréb pséw i kotow.

— Moj ojciec miat niewielkg firme zaj-
mujaca sie dystrybucja $rodkéw ochrony
ro$lin, pasz i koncentratow dla zwierzat
gospodarskich — wspomina pan tukasz.
— Pomagatem mu w tej dziatalno$ci, nie
zaprzestajgc jednak praktyki weteryna-
ryjnej.

W tym samym czasie Michat Cyran
od wielu lat byt menedzerem w zagra-
nicznej firmie sprzedajacej karme dla
zwierzat domowych.

— Poznatem Michata, gdy chciat mi
co$ sprzeda¢ — Smieje sie Paczew-
ski. — Od poczgtku dobrze sie rozu-
mieli$my. Miat wizje stworzenia duzej
firmy e-commerce, nastawionej na

klienta detalicznego, wzorowanej na
bawarskim gigancie, ktérego przy-
chody niedawno przekroczyty miliard
euro, a zapewne wkrétce zblizg sie do
2 miliardéw. — Michat byt przekonany,
ze sprzedaz internetowa to przysztosé
i miat racjg, gdyz dzi§ Polacy kupujg
w internecie towary za 50 mld zt rocz-
nie. Postanowilimy wigc potgczy¢ sity
i w 2013 roku zatozylismy spotke Pro-
fivet.

Obaj wspdlinicy dobrze znali branze
i potrzeby rynku, a Michat Cyran miat
cenng bazg danych klientow hurtowych.
Zaczynali z bardzo niewielkim kapitatem
i w pierwszym roku zanotowali przycho-
dy w wysokosci 1,5 min zt.

— Od poczatku postawilismy na
wspotprace z Royal Canin i nadal jest
to marka, ktéra cieszy sie najwigkszym
uznaniem naszych klientbw — dodaje
wiasciciel.

Dzi$ w ofercie spdtki jest ponad 3200
produktow w tym przeszto 800 rodza-
jéw mokrych i suchych karm dla pséw
i kotow. Réwnie duze wrazenie robi
lista ponad 500 suplementow. Spoét-
ka ma takze produkty dla gryzoni, pta-
kow, koni.

Juz po pieciu latach Profivet osig-
gnat spektakularny wynik finansowy,
notujgc przychody w wysokoéci ponad
85 min zt.

| kudtate, i skrzydlate

Zwierzeta domowe (psy, koty, ptaki)
sg z nami od blisko 10 tys. lat. W jed-
nych kulturach i cywilizacjach traktowa-
no je z mitoscig i szacunkiem, w innych
tylko przedmiotowo.

Bogaci starozytni Egipcjanie nie tyl-
ko ozdabiali swoje pupile bizuterig (psy
miaty nawet szczeroztote obroze), ale
po $mierci balsamowali i chowali, wypo-
sazajgc w odpowiedni ekwipunek na
droge. Takze w starozytnym Egipcie
stworzono pierwsze prawa chronigce
zwierzgta i trudno sig dziwic, skoro kot
byt $wietg istotg (boginig Bastet przed-
stawiano z kocig gtowa).

Przez tysigce lat domowe zwierzeta
jadty to, co zostato z parnskiego stotu.
Tak byto az do 1860 r., kiedy do Liver-
poolu z Cincinnati przyjechat James
Spratt, sprzedawca piorunochronéw.
Obserwujgc, jak na terenie dokow bez-
panskie psy jedzg wszystko, co wpad-
nie im do pyskéw, opatentowat pierw-
szg suchg karme dla pséw i rozpoczat
jej produkcje w Londynie. Przypomi-
najace herbatniki ,ciasteczka” Spratta
byty mieszaning pszenicy, burakéw
i migsa. Na takg ekstrawagancje mogli
woéwczas pozwoli¢ sobie tylko ludzie
zamozni, dlatego pierwszymi klienta-
mi Amerykanina byli wtasciciele char-
tow wykorzystywanych do wyscigéw.
Spratt byt tez prekursorem marketingu.
Do reklamy wykorzystywat billboardy,

drukowat broszury informujace o skfa-
dzie i wtadciwosciach jego produktdw.
Zbudowat réwniez fabryke w swojej
ojczyznie. W 1876 r. podczas wystawy
Swiatowej w Filadelfii jego pracownicy
rozdawali karme wszystkim wystaw-
com, co przetozyto sie na wzrost sprze-
dazy. Jak wynika z dokumentéw spét-
ki, podczas pierwszej wojny $wiatowej
rozdano psom stuzagcym w armiach
aliantéw 1,25 mid ,ciasteczek” (sam
Spratt zmart w 1880 r.), co takze przy-
czynito sig do wzrostu popularno$ci fir-
my. Spétka utrzymata sig na rynku do
lat 50. XX w., kiedy zostata przejeta
przez koncern General Mills.

Dzi$ na globalnym rynku nawet znane
marki nie sg w stanie przetrwac jako fir-
my niezalezne, gdyz branze opanowali
Swiatowi giganci.

Purina nalezy do Nestlé, Mars jest
wtascicielem takich marek jak: She-
ba, Whiskas, Royal Canin, Pedi-
gree i Kitekat, do Champion Petfoods
nalezy Acana, a Eukanuba do Marsa
i Procter & Gamble.

A jest sie 0 co bi¢, gdyz tylko Ame-
rykanie na karme dla swoich zwierzat
domowych wydajg okoto 20 mid dola-
réw rocznie.

W Polsce zyje prawie 8 min pséw
i 6 min kotow. Warto$¢ krajowego ryn-
ku karmy dla zwierzat domowych juz
przekroczyta 2,5 mid zt i ro$nie w tem-
pie 7 proc. rocznie.

DOBRE, BO POLSKIE

—Moze to zabrzmi banalnie, ale osiag-
neliSmy sukces ciezka praca. W prakty-
ce polegato to na osobistym dotarciu do
kazdego kontrahenta i przekonaniu go,
zeby robit z nami interesy.

Jeszcze kilkanascie lat temu karma
dla pséw i kotdw, nawet ta oferowana
przez Swiatowych potentatéw, opiera-
ta sie na kilku prostych sktadnikach,
przede wszystkim na kurczaku. Dzi$
jedzenie dla zwierzakéw, szczegdl-
nie to z wyzszej potki, moze wywotaé
zazdro$¢ nawet u smakoszy. Przepiorka
z oregano, kaczka z rozmarynem, dzik
z owocami dzikiej rozy, karp z tymian-
kiem, stru$ z jezynami, to tylko niekto-
re z blisko 200 psich smakotykdw ofero-
wanych przez Profivet. Ale koty nie majg
im czego zazdrosci¢.

tosos, kaczka, jagniecina, biata ryba
— wszystko z dodatkiem dziczyzny.
A gdyby kot byt alergikiem, to sg firmy,
ktore tak jak dla niemowlakéw produku-
ja nieuczulajgce jedzenie.

Pewna zagraniczna spétka, na razie
nieobecna na polskim rynku, sprzeda-
je swojg karme w cenie tysigca ztotych
za kilogram. Podobno niedtugo wypusci
smakotyki z kawiorem oraz truflami.
Z pewnoscig znajdg sie chetni, ktorzy
beda je kupowaé swoim pupilom i trud-
no sie dziwi¢, skoro czerwonego masti-
fa tybetanskiego sprzedano w Chinach
za8 min zt.

— Czotowi producenci bardzo dba-
ja o jako$¢, wartosci odzywcze swoich
karm i smakotykow. Zawarto$¢ wapnia,
fosforu, biatka jest w nich dostosowy-
wana do wagi i wieku zwierzat. To juz
dietetyka wtasciwie na ludzkim pozio-
mie. Ale to nie wszystko. Zapewniam,
ze gdyby kto$ nie wiedziat, ze to jedze-
nie dla psa i kota, zjadtby je ze smakiem
— udmiecha sie Paczewski.

Profivet jest nie tylko sprzedawca,
ale i producentem. Wypuscit na rynek
wtasne suplementy i przygotowuje sie
do produkcji karmy dla pséw i kotow.

—Nasza branza nie nalezy do zyskow-
nych, gdyz pracujemy na niewielkich
marzach — wyjasnia wtasciciel. — Przy
77 min zt przychodu netto nasz zysk
wyniést zaledwie 3,5 min. Tymczasem
mam znajomych, ktérzy majg firmy, kto-
rych przychody sg znacznie nizsze od
naszych, a zyski wieksze. Dlatego caty
czas rozszerzamy ofertg o produkty, na
ktérych mozemy mie¢ wigkszg marze,
takie jak legowiska, klatki, zwirek, trans-
porterki, akcesoria akwarystyczne.
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Przysztosc¢ to internet

Przez pierwsze lata spétka byta
nastawiona tylko na klientéw hurto-
wych. Jednak w 2017 r. postawita na
handel internetowy i uruchomita duzy
sklep e-commerce o nazwie Primavera
Group. To byt strzat w dziesigtke, gdyz
dzi$ jest to jedna z pigciu najwiekszych
tego typu placéwek w kraju.

— Utworzenie takiego sklepu to nie
tylko uruchomienie strony interneto-
wej — wyjasnia pan tukasz. — To dopie-
ro poczatek. Trzeba byto skonsolido-
wac sig z systemem EDI, elektroniczng
wymiang danych pomiedzy systemami
informatycznymi, co umozliwia natych-
miastowe przekazywanie informacii,
ktére sg zawarte w dokumentach han-
dlowych.

Gdy w branzy spozywczej hiper-
markety, markety i dyskonty wypiera-
jg drobne detaliczne sklepy, to w biz-
nesie zoologicznym mali trzymajg sie
mocno. W catym kraju jest okoto 3 tys.
takich niezaleznych sklepéw i coraz wie-
cej z nich prowadzi takze sprzedaz za
posrednictwem internetu. Sieci — i te
krajowe, i zagraniczne — na razie nie
przekroczyty jeszcze liczby 150 placo-
wek. Wydaje sie wiec, ze jest to dobry
moment na budowe regionalnych lub
nawet ogdlnopolskich sieci stacjonar-
nych sklepéw zoologicznych.

Paczewski i Cyran tez majg takie
plany. Chcg uruchomi¢ wtasne sklepy
na Mazowszu, a przede wszystkim na
obrzezach aglomeracji warszawskiej.

— Juz dawno mielibysmy kilka placé-
wek, ale przyjeliémy zasade, ze otwie-
ramy je tylko we wtasnych lokalach,
a to wymaga duzych naktadéw, znale-
zienia dobrych punktow, a takze ludzi,
ktorzy by sie tym zajeli — méwi tukasz
Paczewski. — Prawdopodobnie w tym
roku otworzymy taki sklep w podwar-
szawskim Legionowie, by¢ moze takze
w tomzy, a w przysztym roku jeszcze
w kilku miejscach. Ale priorytetem pozo-
stanie internet. Jeszcze dwa lata temu
przecigtny klient detaliczny robit u nas
zakupy za okoto 80 zt, teraz juz za 200
i kwota ta stale ro$nie. Naszym celem
jest stworzenie wiodacej marki dystry-
bucyjnej, a w przysztosci takze produk-
cyjnej w kraju, a jak szczgscie nam dopi-
sze, to takze w Europie.
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