Biznes liczony

w METRACH BIBULKI

Od ponad wieku w Kluczach produkuje sie papier, w réznych okresach
fabryki - réznego przeznaczenia. Zaktad przetrwat wojne, okres PRL-u,
prywatyzacje, zmiany wtascicieli. Od wielu lat firma zarzadza dyrektor
Marek Sciazko, pokoleniowo zwigzany z branza papiernicza i kluczewskim
zaktadem, ktory wrost w ten biznes i caty czas ma na niego wptyw.

GRZEGORZ STECH

abryka w Kluczach nalezy

obecnie do sp6tki Velvet Care.

Na prawie 50 hektarach stoja

magazyny, papiernia, budynki

administracyjne. Wokat

lasy, nieco dalej pozostatosci
zarastajacej Pustyni Bledowskiej. Przy
bramie stoja w kolejce ciezaréwki, ktore
czekaja na towar. Asortyment zmieniat
siew ciagu dziesiecioleci, kiedys do skle-
pikéw szkolnych trafiaty stad zeszyty,
dzi$ wyjezdza papier toaletowy, reczniki
papierowe czy chusteczki. Wejicie na
teren zaktadu wymaga podpisania kilku
dokumentow, miedzy innymi akceptacji
panujacych tu zasad BHP. Wszystko
moze by¢ zagrozeniem dla zaktadu, ale
i dla zycia pracownikéw — niedopatek
w poblizu sktadowania ton bibutki, czy
choéby bizuteria na rekach (skorow,
wydawatoby sie, bezpiecznym biurze
niszczarki wciggaja krawaty, mozna
sobie tylko wyobrazic, co sie stanie, gdy
noze tnace albo podajnik zahacza o pier-
Scionek).

Eukaliptusowy las

Niedaleko bramy, w zabytkowym
budynku, miesci sie siedziba sp6iki. Bez
przepychu, czysto, przytulnie - to pierw-
sze wrazenie po wejsciu do kluczewskie-
go biurowca. Zamykamy sie z Markiem
Sciazkow salce konferencyjnej. Nie
zobaczymy czesci produkeyjnej Velvet
Care, jesli nie przejdziemy szkolenia BHP.
Zanim jednak ustyszymy o zasadach

bezpieczenstwa, chcemy ustyszec o fa-
bryce i zmianach wtascicielskich, ktére
nastapity w ostatnich dziesiecioleciach.
We wszystkich wydarzeniach uczest-
niczyt Marek Sciazko, trudno o lepsze
zrodlo informacji. Zna tez fabryke jak
mato kto, dlatego to on oprowadza nas
po obiekcie. Przy wejsciu obowiazkowo
zakladamy kamizelki odblaskowe oraz
zatyczki do uszu - maszyna papiernicza,
serce fabryki, pracuje niewyobrazalnie
gloéno. Z jednej strony maszyny aplikuje
sie celuloze, ktora jest mieszana z woda,
mielonai filtrowana. Powstata papka
trafia na olbrzymi, 3,5-metrowy watl,
gdzie formuje sie wstega bibutki, ktéra

Obecnie Velvet

Care stawia na
zrownowazony
wzrost oparty na
powrocie do produkcji
marek wtasnych,
jednoczesnie rozwija
produkty brandowe,
ktore przez ostatnie
lata zapewnity firmie
pozycje lidera.
Otwierane s3 nowe
linie technologiczne,
zwiekszany
asortyment.

Styl zycia

po szybkim osuszeniu jest nawijana na
wielka rolke (jumbo roll) o Srednicy do 2,2
metra. Te potezne bele bibuty najwieksze
wrazenie robia w magazynie, gdzie czeka-
ja na swoj dalszy los - kilkadziesiat albo

i wiecej wysokich na 3,5 metrai grubych
rol przypomina pradawny las debowy.

A moze bardziej eukaliptusowo-brzozo-
wo-bukowy, poniewaz to krétkowtéknista
celuloza z tych drzew najlepiej nadaje sie
na produkty higieniczne (w przeciwien-
stwie do dtugowtoknistej celulozy iglastej
wykorzystywanej do produkcji papieru
do druku). Gotowa, cienka bibutka pod-
lega procesowi przetworzenia, trzeba ja

z wielkiej roli odwingé i nawinaé na rolki
mniejsze, wezsze i 0 mniejszej Srednicy,
nastepnie posklada¢ w dwie, trzy czy
cztery warstwy, w zaleznosci od tego, co
ma z niej powstacd.

Apetyt na SSE

Maszyna ma numer 6, co oznacza, ze byla
sz6sta w fabryce kluczewskiej. Dzisiej-
szanie przypomina juz pierwowzoru

z 1976 r., prawie wszystkie elementy
zostaty w niej konstrukcyjnie zmienione,
parametry produkcyjne wysrubowane.
Z poczatkowych 1200 metrow bibutki
produkowanych w minute dzis jest 1600,
alei to nie wystarcza do wykorzystania
potencjatu fabryki. Numer 6 ma wydaj-
nos¢ 33 tys. ton bibulki rocznie, dlatego
Velvet Care przymierza sie do poteznej
inwestycji: zakupu drugiej maszyny, by
zwiekszy¢ wydajnosc zaktadu do 90 tys.
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ton rocznie. ,Jesli si¢ to wydarzy, bedzie
najwiekszym wydarzeniem od kilkudzie-
sieciu lat w firmie. Rozwazamy ten ruch,
ale nie podjelismy jeszcze decyzji, gdzie ta
maszyna moglaby sta¢” - wyjasnia Marek
Sciazko. By porozmawiaé, musieli$my
przej$é¢ do pomieszczenia, z ktorego ste-
ruje sie praca maszyny papierniczej. Tu
przynajmniej mozna porozmawiac. ,,Sta-
ramy sie o objecie zakladu statusem spe-
cjalnej strefy ekonomicznej, ztozylismy
wniosek do Ministerstwa Gospodarki, by
wiaczyc nas do krakowskiego parku tech-
nologicznego. Nie mozna tworzy¢ nowych
stref, ale strefy moga sie poszerzaé. To na-
prawde powazna inwestycja, rzedu 40-50
mlneuro, z czego w tej kwocie wiecej niz
polowa to koszt samej maszyny. Jesli nie
bedzie decyzji w sprawie SSE, rozwaza-
my inne warianty lokalizacji, moze nawet
w innym kraju, ktory datby nam lepsze
benefity i mozliwosci w postaciulg czy
podatkéw” - dodaje.

Wcehodzimy do kolejnych pomiesz- ‘
czen, w kazdym stoja inne linie pro- |
dukcyjne, wyrzucajace z siebie papier ‘
toaletowy (grubszy, cienszy, pakowany

‘4 po cztery rolki, szesc, osiem, 12 rolek),

chusteczki, reczniki papierowe, z logo
Velvet badz marek wtasnych. Wszyscy
pracownicy ze spokojem obstuguja
maszyny, nie ma po$piechu, nerwowosci.
Gdyby nie wszechobecny szum maszyn,
mozna by pomysleé, ze kto§ pomatu
pakuje kartony do przeprowadzki,
doktadnie, sprawnie.

Po kilkudziesieciu minutach wracamy
do biura samochodem - na piechote stra-
cilibyémy tadnych kilka minut, poniewaz
zaktad jest rozleglty. Znéw siadamy w sal-
ce konferencyjnej, zdejmujemy kamizel-
ki, Marek Sciazko wraca wspomnieniami
do transformacji gospodarczej.

~Prawdziwa” prywatyzacja
Na poczatku lat 90. panistwowe Kluczew-
skie Zaktady Papiernicze im. Jarostawa
Dabrowskiego staja sie, podobnie jak wiele
przedsiebiorstw w Polsce, jednoosobowa
spotka Skarbu Panistwa, dziatajaca juz na
podstawie Kodeksu spotek handlowych.
W tym czasie w Polsce pojawia sie
zagraniczny kapitat, rozpoczynaja sie
inwestycje, firmy ucza sie konkuren-

cji. W branzy papierniczej pierwsza
~prawdziwg” prywatyzacje przeszty
zaktady papiernicze w Kwidzynie, ktore
trafity do $wiatowego giganta Interna-
tional Paper. Klucze w 1994 r. dotaczyty
do rodziny IP, ale historia tej prywaty-
zacji zaczela sie dwa lata wezesniej. Na
przetomie 1992/1993 na rynku surow-
cowym celulozy zaczal sie kryzys. Ceny
czystej celulozy (zaktad w Kluczach nie
uzywa w procesie technologicznym
makulatury) podlegaja wahaniom cen
rynku globalnie, w zaleznosci od cyklow
koniunkturalnych. Towar przewaznie
pochodzi zza granicy (Skandynawia, Bra-
zylia, Portugalia, Stowacja), w niewiel-
kim stopniu jest produkowany w Polsce,
przez zaktady kwidzynskie, ktore przede
wszystkim zaspokajaja ta produkcja
potrzeby wtasne. ,Nasza firma przezy-
wala wowczas spore problemy, poniewaz
celuloza jest gtéwnym sktadnikiem
naszych kosztéw produkcji, im drozsza,
tym mniej rentowna jest produkcja. Stra-
ciliSmy ptynnos¢ finansowa, byliSmy na
granicy bankructwa. Dodatkowo w 1993
r. przeprowadziliSmy duza inwestycje,



»Jesli chodzi

o roznice pomiedzy

IP a KC, to przede
wszystkim pierwszy
wtasciciel dawat

nam wielka swobode

w realizowaniu
wtasnych pomystow,
ale minusem byto to,

ze mogliSmy gdzies
popetnic btad, poniewaz
nie mieliSmy wsparcia
know-how. W Kimberly
Clark nie byty nam
narzucane rozwiazania,
mieliSmy dostep do
wszelkich statystyk,
dokumentacji,
sprawdzonych
rozwiazan, wynikow
badan”.

modernizacje maszyny papierniczej, na
co zaciggneli$my kredyt w prywatnym
juz Banku Slaskim. Bylo naprawde zle,
zaczely sie problemy ze sptata kredytu,
problemy ze sptacaniem naleznos$ci za za-
kupiona celuloze. Wéwczas zarzad firmy
podjal decyzje o skorzystaniu z ustawy
0 bankowym postepowaniu ugodowym.
To byta ustawa o restrukturyzacji
finansowej przedsiebiorstw i bankdow,
ktéra wtedy pozwalata na kontrolowane
przejecie za dtugi. Porozumieli$my sie

z wierzycielami, ktérymi byli: Bank
Slaski, International Paper i Beloit
Poland, ze musimy ratowac spotke.

Dhug roztozono nam naraty, w zamian
mieliémy przeprowadzic restrukturyza-
cje firmy, sptaci¢ zobowiazania, a czes$¢
diugu zamieni¢ na akcje. Na skutek tego
procesu najwieksi wierzyciele otrzymali
akcje firmy. To nas uratowato. Odbili$my
sie od dna i zaczeliSmy myséleé, co dalej

robié z firmg” - opowiada Marek Scigzko.

JZaczeliSmy myslec o prawdziwej pry-
watyzacji. ZachecaliSmy Amerykanéw

z International Paper do przejecia 100%
akcji. To bylo logiczne i dawato synergie
- bylibyémy w jednej firmie i kontro-
lowaliby$my caty proces, od produkcji
celulozy, poprzez produkcje bibulki, do
produktéw gotowych” - dodaje.

Manewr sie udal, w ciggu niecatego
roku IP skupito wszystkie akcje od pozo-
statych duzych wierzycieli i uzyskato
pakiet kontrolny. Mniejszych wierzycieli
splacono, akcje pracownicze zostaty od-
kupione, Klucze staly sie cze$cig miedzy-
narodowego koncernu papierniczego,

z ktorym przez kolejnych siedem lat re-
alizowaliSmy swoje plany. ,Do momentu
kupienia naszego zaktadu Amerykanie
nigdy wczesniej nie inwestowali w taki
biznes, jakim byli$émy, czyli produktow
szybko rotujacych. Nasze produkty
higieniczne sprzedajemy do koficowego
klienta, IP za$ w wiekszos$ci do instytucji,
drukarni. To miato swoje ogromne zale-
ty, poniewaz mieliSmy szanse realizowac
wlasne pomysty w pewnym sensie w nie-
ograniczony sposob. Nie byto probleméw
z inwestycjami, naszymi pomystami na
reklame, promocje, dlatego ze koncert nie
narzucal swoich rozwigzan, poniewaz
sie na tym do konca nie znat” - ttumaczy
marek Sciazko.

Amerykanie za Amerykanow

W 1997 r. narodzita sie marka Velvet.

+W stulecie zaktadu w Kluczach stworzy-
lismy Velvet, ruszyl nowy, profesjonalny
dziat sprzedazyi marketingu, otworzy-
liémy biuro w Warszawie, pojawita sie
pierwsza reklama chusteczek higie-
nicznych” - wylicza dyrektor fabryki.
Nikt wezesniej w Polsce nie reklamowat
produktoéw higienicznych. Brand mana-
gerem marki Velvet byt wéwczas obecny
prezes, Artur Pielak. Po latach obydwaj
menedzerowie ponownie spotkali sie

w jednej firmie...

W 2003 1. International Paper prze-
prowadzit globalny proces restruktury-
zacji, decydujac sie na wyjscie z non-core
bizneséw. Zaktady w Kluczach miaty
zostac sprzedane. W gre wchodzito kilka
$wiatowych koncernow (amerykanskich
oraz europejskich).,,Procesem zmian
wiascicielskich kierowali wiasciciele,
czyli IP, ale my, jako zarzad, brali$my
udzialw kazdej rozmowie, negocjacjach
i nasz glos sie liczyt, choc i tak ostateczng
decyzje mieli podja¢ Amerykanie” - wspo-
mina Marek Scigzko. Co ciekawe, zarzad
spolki, niezaleznie od wiasciciela, zawsze
byt ,swdj”, wolny od ,expatéw”. ,W czasie
tych negocjacji podpowiadaliémy naszym
wlascicielom, jakie moga by¢ korzysci,
synergie przy zwiazaniu sie z kazdym
z inwestoréw i rekomendowaliSmy. Teraz

moge juz o tym moéwic - od samego po-
czatku chcielismy, by kupit nas Kimberly
Clark. To amerykanska firma, podobnie
jak IP, wiec ten przeskok kulturowy w or-
ganizacji powinien by¢ dla nas tatwiejszy,
a poza tym to najwieksza firmaw branzy
na $wiecie” - méwi dyrektor.

Kimberly Clark odkupit firme od IP,
wchodzac na rynek z silng marka na
pozycji lidera, wspomagang réwniez
przez ich globalne marki Kleenex czy
Huggies. Amerykanie powtorzyli sche-
mat z innych krajow europejskich, gdzie
wezesniej rowniez weszli na lokalne
rynki, kupujac lidera. Klucze miaty by¢
dla nowych wiascicieli przyczotkiem do
ekspansji na Europe Srodkowo-Wschod-
nia. Taka strategia byta konsekwentnie
realizowana do 2013 1.

Wrosniety w firme
Marek Sciazko dobrze wspomina czas
»drugich Amerykanow”. ,Mieszkam
tutaj, w Kluczach, tu pracuje, tu praco-
wal moj ojciec i dziadek, teraz zaczyna
syn, dlatego z sentymentem podchodze
do tego biznesu. Kimberly Clark to byta
nasza kolejna szansa. To §wietna firma,
sporo sie nauczylismy od nich, méwie tu
tezw imieniu pracownikow na kazdym
szczeblu firmy. Realnie odczuwatlo sie
wsparcie. Przez 10 lat byliSmy w jednej
duzej rodzinie, w Europie KC miato kil-
kanascie zaktadow, mogliémy wymieniac
sie do§wiadczeniami. Gdy inwestowali-
§my w nowa linie przetworcza, to wysy-
laliSmy odpowiednio wecze$niej naszych
ludzi np. do Wtoch, gdzie byta taka sama
linia juz dzialajaca, by nauczyli sie cze-
go$, pracujac z kolegami zagranicznymi.
Pozwalalo nam to by¢ bardziej elastycz-
nym, szybciej uruchamiac produkcje,
wprowadzac innowacje, nie wywazac
otwartych drzwi” - méwi Marek Sciazko.
»Jesli chodzi o réznice pomiedzy IP
a KC, to przede wszystkim pierwszy
wiasciciel dawat nam wielka swobode
w realizowaniu wtasnych pomystow,
ale minusem bylo to, ze mogliémy gdzie$
popetnié btad, poniewaz nie mieli$my
wsparcia know-how. W Kimberly Clark
nie byly nam narzucane rozwiazania,
mieli$my dostep do wszelkich statystyk,
dokumentacji, sprawdzonych rozwiazan,
wynikow badan. W pewnym sensie KC
narzucito swoje standardy, ale w po-
zytywnym znaczeniu. KC jest firma
stawiajaca na jako$c. Ich produkty sa



w segmencie premium i to mocno deter- 1
minowalo nasz biznes. Zmiany jednak ‘
nastapity i musieliSmy sie z nimi pogo- ‘
dzi¢. PrzestaliSmy produkowac marki
wilasne, ktére obecnie maja ponad potowe ‘
rynkuw kategorii papieru, recznikow

i chusteczek higienicznych. My bylismy l
wielkim producentem marek wiasnych, |
ktore stanowity spora cze$¢ naszego biz- ‘
nesu. Wejécie do KC oznaczato, ze z dnia \
na dzien przestali$my produkowac
marki wiasne. MusieliSmy sie dostosowaé
do takiej strategii nowego wtasciciela. |
Nasz biznes skurczyl sie o marki wlasne |
i nie odbudowali$my tego natychmiast 1
w brandowych produktach. Z drugiej
strony poszerzyli§my swoje portfolio

o produkty wytwarzane w innych
miejscach przez KC, produkty z dziatu
personal care - pieluchy, podpaski”

- wspomina.

Bierzemy sprawy we wtasne rece
W pazdzierniku 2012 r. Kimberly Clark
podaje plany restrukturyzacji biznesu
w Europie, na co gietdaw Nowym Jorku
reaguje bardzo duzym skokiem in plus,
akcje wzrastaja kilkanascie procent...

Po 10 latach inwestycji w Europie
Amerykanie podejmujg do$¢ ciekawe
decyzje: marka Huggies po zdobyciu nu-
meru 2w Europie wycofuje sie, KC zamy-
ka fabryke pieluch w Anglii, Hiszpanii,
zostawiajac zaktad w Czechach. Do tego
koncern chce opuscic srodkowa czesc¢
Europy. Klucze po dekadzie znow sa na
sprzedaz, ale tym razem wiasciciel usta-
wil bardzo kroétki czas na sfinalizowanie
transakcji. ,Dla nas to byta kolejna duza
zmiana. Starali$émy sie, zeby transakcje
przeprowadzi¢ tak, by znalez¢ kolejne-

W stulecie

zaktadu w Kluczach
stworzyliSmy

Velvet, ruszyt nowy,
profesjonalny dziat
sprzedazy i marketingu,
otworzyliSmy biuro
w Warszawie,
pojawita sie pierwsza
reklama chusteczek
higienicznych”.

go strategicznego inwestora dla firmy.
Byli$my zaktadem zawsze przynoszacym
zyski, nasza maszyna papiernicza byta
pewnym benchmarkiem dla innych za-
ktadéw - parametry produkeyjne, pred-
ko$¢ maszyny, wydajnosc, efektywnosc.
Odbyto sie kilka spotkan z potencjalnymi
inwestorami, ale kluczowym parame-
trem, ktory dziatal na nasza niekorzys¢,
byt ustalony przez wiascicieli deadline.
Kimberly Clark staneto twardo na stano-
wisku, mieli zabudzetowany swadj proces
globalnie, zwijanie biznesu w Europie
musiato sie zakonczy¢ maksymalnie do
polowy 2013 r. Inwestorom méwiono, ze
do konca I kwartatu transakcja musi sie
zamkna¢” - wspomina Marek Sciazko.
~Rozmowy zaczely sie w listopadzie,
potem byta przerwa §wigteczna, Nowy
Rok, zaden z duzych inwestor6w nie byt
w stanie spetnic¢ kryterium czasowego,
poniewaz potrzebowali czasu na due dil-
ligence. Klucze byty takomym kaskiem,
ale czasu byto za mato, kilka duzych firm
sie wycofato. Ale to dobrze! Jaz Arturem
Pielakiem tworzyliSmy wowczas zarzad
i zdecydowaliSmy sie wzigé sprawy

w swoje rece” - mowi.



Marek Sciazko i Artur Pielak popro-
sili whascicieli, by pozwolili im przepro-
wadzi¢ MBO. Dostali zielone $§wiatto pod
jednym warunkiem: sami musieli nie
tyle wejs¢ w transakcje, ile p6zniej zostac
w tej firmie. Dla koncernu byto to wazne
z przyczyn wizerunkowych. ,ZaczeliSmy
szukac partnera do transakcji, spotkali-
$my sie z kilkoma funduszami, ktérych
chcieli$my zainteresowac wej$ciem.

Z bankami nie byto nawet czasu rozma-
wiaé, poniewaz wszystko dziato sie w cig-
gu miesigca. Trafilismy w korncu do fun-
duszu Avalon, ktéry z zasady inwestuje
tylkow transakcje MBO. WiedzieliSmy,
ze to odpowiedni partner” - wyjasnia
Marek Sciazko. ,Byliémy jedna noga po
stronie kupujacego, druga zas po stronie
sprzedajacego, to trudne doswiadczenie,
ale ciekawe. Warto byto” - dodaje. Fun-
dusz wszedl w spotke z wiekszo$ciowym
pakietem, stawiajac warunek: moga
pracowac tylko z menedzerami spotek,
poniewaz nigdy nie umieszczaja w nich
swoich ludzi.

Umiejetne wyjscie

Nowo powstala spotka Velvet Care sp.

Z 0.0., ktOrej prezesem jest Artur Pielak,
a wiceprezesem Marek Scigzko, jest naj-
wieksza w portfelu funduszu, wspoipraca
uktada sie bardzo dobrze. ,Kazda duza
inwestycje uzgadniamy z wiascicielami,
ale znéw mamy spora swobode i moz-
liwoséc wspotdecydowania o rozwoju

tej firmy. Jest dobry klimat, wsparcie
merytoryczne, korzystamy z niektorych

doswiadczen z ich spotek, np. planuje-

my wspolne zakupy, poniewaz jedna ze
spotek Avalonu zajmuje sie procurmen-
tem. W pewien sposéb wykorzystujemy
sile tej grupy” - mowi wiceprezes Velvet
Care. Od 1sierpnia 2013 r. Velvet Care jest
samodzielna spotka. Musiata uzgodnic

z Kimberly Clark proces wyjscia z kon-
cernu, co nie bylo tatwe. Wiele wyrobéw
Klucze produkowaty pod marka KC, ktére
nie podlegaly sprzedazy wraz z Kluczami,
ale, na szczescie, marka Velvet nalezata

do KCw Polsce, wiec najwazniejszy brand
pozostal w nowej organizacji. Musiat jed-
nak znikna¢ z produktéw rozpoznawalny
na calym §wiecie znak graficzny labrado-
ra, Velvet dostat cztery miesiace na upo-
rzadkowanie wszystkich rzeczy zwiaza-
nych z wlasnos$cia intelektualng. Te cztery
miesigce to dtugosé cyklu produkeyjnego
nowego watu, ktory na papierze toaleto-
wym wyttacza znaki graficzne, musiat by¢
zamOwiony nowy, z nowym logo, ktérym
zostal niedzwiadek polarny. ,Wielkim
wyzwaniem byt system informatyczny.

W Kimberly Clark pracowali$my od
poczatku narozwigzaniach SAP, nowa
spotka nie mogta jednak odkupi¢ licencji
od poprzednich wiascicieli. Amerykanie
twardo postawili sprawe: jesli do 31 lipca
nie bedziemy mie¢ systemu, to juz nie ich
problem, poniewaz oni po prostu wytacza
swoj. Szukali$my szybko integratora,
zdecydowali$my sie pozostac przy SAP,
by proces przejécia zmiescit sie w wyzna-
czonym terminie. Interfejsy prawie sie nie
zmienity, jesli dany uzytkownik pracowat

na jakich$ transakcjach SAP i miat odpo-
wiednie ekrany, staraliSmy sie, by miat
doktadnie to samo co wcze$niej. Dzieki
temu udato sie nam zmieS$ci¢ w czasie,
poniewaz uniknelis$my czasochtonnych
szkolen. Bylo to spore wyzwanie, 1 sierp-
nia KC wyciagneto swoja wtyczke, a my
wlozyliémy swoja, biznes dziatat dalej” -
opowiada Marek Sciazko.

Jeszcze rok po transakcji Velvet Care
kontynuowat produkcje marki Kleenex
na eksport dla Kimberly Clark, by tagod-
nie, z odpowiednia informacja do klien-
tow, przej$¢ na marke Veltie (eksportowa
wersja Velvet). Po rozmowach z dystry-
butorami jedna marka zastgpita druga.

Jest potencjat

Obecnie Velvet Care stawia na zréwno-
wazony wzrost oparty na powrocie do
produkcji marek wtasnych, jednoczesnie
rozwija produkty brandowe, ktére przez
ostatnie lata zapewnity firmie pozycje
lidera. Otwierane sa nowe linie techno-
logiczne, zwiekszany asortyment. Czy
ten rynek ma perspektywy wzrostu?
Okazuje sie, ze Polacy zuzywaja ok.

50 rolek papieru toaletowego rocznie,

w krajach zachodnich jest to dwa razy
tyle, wiec perspektywy sa. To samo do-
tyczy produktow higienicznych, wediug
Marka Sciazko zuzywamy ich ok. 5 kg
rocznie, przy $rednim zuzyciu naszych
zachodnich sasiadow na poziomie 10 kg.
Na pewno jest o co grac, skoro sam rynek
papieru toaletowego wynosi ok. 1,3 mld zt
roczniew Polsce. m



