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Sante z wyzszej potki

Lider rynku musli chce w tym roku zaatakowac segment premium, a w przysztym planuje
pierwsza w swojej historii telewizyjng kampanie reklamowa. Rozmowa z Andrzejem Kowalskim,
wspotwiascicielem i prezesem Sante.

Andrzej
Kowalski

Sante jest liderem w kategorii miisli.
Co przyczynilo si¢ do tego sukcesu?
Wedtug raportu ACNielsen, udzial
produktow pod marka Sante w kate-
gorii misli, w 20006 r., ilosciowo, wy-
niost 26%. Nasze miisli jest sprzedawa-
ne w ok. 80% hiper-, supermarketow
| duzych sklepow samoobstugowych.
Na nasz sukces sktada sie wiele elemen-
tow. Przede wszystkim smaczny i dobry
jakosciowo produkt, fadnie opakowa-
ny, a takze lojalni konsumenci. Ponad-
to duza w tym zastuga pracownikow
— handlowcow. Nie moge wymienic
tylko jednego czynnika, ktory zdecy-
dowat o sukcesie.

Sante produkuje tez miisli pod mar-
kami sieci handlowych. Jak udaje sie
Panu pogodzic sprzedaz pod marka
firmowa i detalistow?

Na catym swiecie sa marki wtasne
| marki firmowe. Z tym trzeba si¢ po-
godzi¢, by¢ obecnym w obu obszarach.
Pod markami wlasnymi produkujemy
gtownie batony i miisli, m.in. dla sieci
Tesco w Czechach, Stowacji, na We-
grzech i w Polsce. Dla Tesco produkuje-
my brand ze sredniej potki. Oczywiscie
cena jest nizsza niz naszego markowego
miisli, ale dosy¢ wysoka.

Sante obecne jest w wielu katego-
riach produktow, m.in. z soi. Ktore,
Pana zdaniem, beda najszybciej roz-
wijaly si¢ w najblizszych latach?

To trudne do przewidzenia. Kiedys
sadzilismy, ze to bedzie soja, gdyz na
catym $wiecie produkty z niej sprzedaja
sic bardzo dobrze. Natomiast w Polsce

z niezrozumiatych dla mnie powodow
byta negatywna kampania na temat
produktow z soi. Nie przekreslamy
jednak rynku produktow sojowych.
Moim zdaniem najszybciej bedzie roz-

wijata si¢ kategoria batonéw z miisli,
Np. na Wegrzech rynek ten jest juz

bardzo rozwinigty, Wegier konsumuje
srednio piec razy wiecej takich bato-
now niz Polak. Z danych ACNielsen
wynika, ze sprzedaz batonow zwieksza
sic u nas w tempie ok. 24% rocznie
i jest to jeden z najszybciej rosnacych
rynkow. Jezeli chodzi o miisli, to jest
mocna konkurencja ze strony duzych
koncernow.

Jak Sante zamierza umacniac¢ swoja
pozycje na tym rynku?

Za dwa tygodnie wchodzimy na rynek
z nowq linig produktow $niadaniowych
premium pod nazwa Granola. Jest to
produkt podobny do Crunchy Sante,
z dodatkiem owocow liohilizowanych,
z tym, ze jego smak jest bardziej cia-
steczkowy. Oczywiscie jest to nowa
technologia produkgji.

Czy przewidziano marketingowe
wsparcie sprzedazy tej nowosci?
Planujemy w przysztym roku kampa-
ni¢ reklamowa w telewizji. Poczatkowo
chcielismy przeprowadzic ja teraz, ale
wstrzymalismy si¢ ze wzgledu na nie-
zakonczong jeszcze budowe nowych hal
| linii do ich produkgji. Byt tak duzy
popyt na nasze produkty na rynku,
ze wrecz uniemozliwit nam zrobienie

kampanii. [stniato niebezpieczenstwo,
ze ruszylibysmy z kampania reklamo-
wa, a nie nadazyli z produkcja. Planu-
jemy, ze kampania rozpocznie si¢ wio-
sng przysztego roku. Bedzie to pierwsza
kampania Sante, ale jak wida¢ i bez re-
klamy mozna sie rozwijac.

Jaka jest dynamika wzrostu obrotow
Sante?

Co roku odnotowujemy wzrost rzedu
25%. Ten rok zapowiada sig, ze bedzie
jeszcze lepszy. Ubiegty rok zakonczyli-
smy z obrotami na poziomie 47 mln zl,
w tym roku spodziewamy si¢ osiggnac
je w granicach 70 mln zt.
Dynamiczny rozwoj produkcji wy-
maga inwestycji.

[nwestujemy dosy¢ duzo. Mamy kilka
nowych linii technologicznych, kupu-
jemy wiasnie kolejna. Obecnie konczy-

my budowe dwadch hal o powierzchni
6 tys. m* w Sobolewie, przeznaczonych
na magazyny i produkcje.

Czy napotyka Pan bariery uniemoz-
liwiajace wzrost sprzedazy produk-
tow Sante?

Do tej pory takich barier nie bylo, ale
dostrzegam duze zagrozenie. Chodzi
o ustawe o WOH. Obawiam sie, ze
jest to nie do konca przemyslana przez
postow koncepcja, ktora dosy¢ mocno
moze uderzy¢ w producentow. Liczba
pozycji asortymentowych jest 8 do 10
razy wieksza w hipermarketach niz
w mniejszych sklepach spozywczych.
W okreslonym asortymencie w ma-
tych sklepach nie ma miejsca dla wielu
polskich producentow. Potki okupu-
ja przewaznie koncerny zagraniczne.
Natomiast w hiper- i supermarketach
jest miejsce dla wielu polskich pro-
ducentow. Ograniczenie powierzchni
sklepow zmniejszy liczbe produkrow
w asortymencie, a konsekwencje tego
poniosa producenci i rolnicy. Ponadto
w Polsce do tej pory rynek duzych, sred-

nich i matych sklepow rozwijat si¢ row-
nomiernie. Teraz duze koncerny zaczng
kupowa¢ mate sklepy. W miejsce pol-
skich matych sklepow bedg te nalezace
do duzych sieci. My sobie jeszcze pora-
dzimy, ale najbardziej ucierpia mate fir-

my handlowe. Zapowiada si¢, ze udziat
w rynku handlu tradycyjnego, ktory te-
raz wynosi ok. 40-50% , w wyniku tej
ustawy skurczy si¢ do 10%. Sante i wie-
le innych polskich firm dzigki temu, ze
sprzedaje w duzych sieciach, rozwija sig.
Sieci te zaczynaja sprzedawac nasze pro-
dukty za granica.

Rynek konsoliduje si¢, wiele firm szu-
kajac srodkow na inwestycje decyduje
si¢ na gielde. Jakie Pan ma plany?
Caly czas sie rozwijamy i mysle, ze
w dobrym kierunku. A co do konso-
lidacji, wszystko jest mozliwe. Rozma-
wiamy z partnerami, s tez przeciez
banki, fundusze inwestycyjne czy giet-
da. Na razie dziatamy po swojemu.
Dziekuje za rozmowe.
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