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Janusz 

Komurkiewicz, 

członek zarządu 

ds. marketingu 

FAKRO: 

Rok 2017 był dla FA-

KRO rokiem stabil-

nego rozwoju. Anali-

zując rynek oraz odpowiadając, a nawet 

wyprzedzając jego wymagania, stwo-

rzyliśmy ofertę, która zaspokaja kom-

pleksowe potrzeby klientów w stolarce 

budowlanej. INNOVIEW to nowa jakość 

okien pionowych, powstałych z połącze-

nia drewna i aluminium. To innowacyjne 

spojrzenie na okno pionowe dające nowe, 

większe możliwości tworzenia prze-

szklonych ścian budynku. Postanowili-

śmy pójść jeszcze dalej i stworzyć całą, 

nową linię produktów, czyli INNOVIEW 

Line. Wdrożyliśmy także antysmogowe 

i antyalergiczne produkty cleanAir. Dzię-

ki filtrującym ramkom oraz markizom 

możemy zapewnić sobie i swoim bliskim 

ochronę przed zanieczyszczeniami przez 

Rok pełen wyzwań związanych z rosnącymi 
kosztami produkcji i brakiem rąk do pracy
RYNEK | Mijające 12 miesięcy okiem przedstawicieli branży

Katarzyna Orlikowska
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cały rok. Już drugi rok z rzędu Polska 

przoduje, jeśli chodzi o eksport stolarki 

otworowej w Unii Europejskiej. Nasz kraj 

objął pozycję lidera w 2015 roku, wy-

przedzając Niemcy i w 2016 roku utrzy-

mał pierwsze miejsce w tym zestawieniu, 

zwiększając przewagę nad pozostałymi 

eksporterami. Za tym sukcesem stoi duży 

wysiłek rodzimych producentów, którzy 

w ostatnich latach mocno zainwestowali 

w nowoczesne zakłady produkcyjne i za-

awansowane technologie. Stolarka otwo-

rowa to polski hit eksportowy. Z raportu 

ASM wynika, że Polska odpowiada już 

za 21,5 procenta całego eksportu branży 

UE. Okna pochodzące z Polski są najwyż-

szej jakości. Polski rynek eksportowy jest 

jednym z najbardziej innowacyjnych. 

Można śmiało powiedzieć, że Polska sta-

ła się Tygrysem Stolarki Otworowej. Naj-

większym planem na najbliższy rok dla 

FAKRO jest nieprzerwane powiększanie 

udziału firmy w rynku globalnym w na-

szej branży. Korzyści efektu skali odgry-

wają dla firmy FAKRO bardzo ważną rolę. 

Ich powiększenie spowoduje, że firma 

będzie bardziej konkurencyjna. 

Jacek Greinke, 

wiceprezes firmy 

Łąccy-Kołczygłowy: 

Rok 2017 jest dla nas ko-

lejnym rokiem trwałe-

go wzrostu i stabilizacji 

pozycji rynkowej. Sys-

tematycznie udoskona-

lamy swoje produkty i produkcję. Cały czas 

barierą jest niestabilność na rynku surow-

ca tartacznego oraz bardzo szybki wzrost 

cen surowca liściastego, a zwłaszcza dę-

bowego. Rozszerzamy rynki zbytu i opty-

malizujemy produkcję, bardzo rośnie kon-

kurencja rynkowa, a wzrost ceny surowca 

dębowego może doprowadzić do obniże-

nia marży na produkcie podłogowym lub 

spowodować ucieczkę klientów do innych 

substytutów podłogi drewnianej. Szuka-

my nowych kierunków rozwoju sprzedaży, 

dlatego głównym celem w nadchodzącym 

roku będzie dywersyfikacja oraz rozwój 

nowych kanałów sprzedaży. Istotna bę-

dzie dla nas praca nad szeroko pojętym 

kapitałem ludzkim i jego ustawiczny roz-

wój, szkolenia, poprawa komunikacji oraz 

promowanie nowych pomysłów.

Krzysztof 

Kropidłowski, 

dyrektor 

handlowy 

Wood-Mizer 

Industries 

Sp. z o.o. w Kole: 

W tej chwili wydaje 

się, że rok 2017 będzie bardzo dobry. Pa-

trzymy na to globalnie jako cała korpo-

racja WM Holdings. Wprowadziliśmy do 

oferty kilka nowych produktów, m.in. 

trak LX450 czy też brzeszczoty o profilu 

VORTEX. Obydwa produkty są całkowicie 

nowe i stanowią, nie tylko dla nas, swego 

rodzaju innowację. W skali działalności na 

rynku krajowym też należy ocenić ten rok 

pozytywnie. Pierwsza połowa roku była 

trochę słabsza, jednak druga nadrabia to 

z nawiązką. Dla naszych polskich klien-

tów otworzyliśmy w połowie roku własne 

biuro handlowe w Rzeszowie, co jeszcze 

bardziej przybliża nas do nich i mam na-

dzieję, że stanowi duże udogodnienie 

w codziennej działalności. W nowym 

roku planujemy położyć jeszcze większy 

nacisk na wdrożenie maszyn przemysło-

wych serii TITAN, nie zaniedbując oczy-

wiście naszych dotychczasowych klien-

tów. Wood-Mizer cały czas się rozwija, 

nie tylko produktowo, ale także od strony 

serwisu, i stąd dodatkowe wsparcie w tere-

nie poprzez dodanie kolejnych mobilnych 

doradców klienta. Będzie też niespodzian-

ka w postaci przejęcia innego producenta 

urządzeń do obróbki drewna. Na początku 

2018 roku produkty tej marki będą dostęp-

ne z logo i w kolorach Wood-Mizer. 

Krzysztof Kluza, 

product manager 

SCM GROUP Polska 

Sp. z o.o.: 

Miniony rok był dla 

SCM bardzo pracowi-

ty. Od trzech lat odno-

towujemy stały wzrost 

sprzedaży okleiniarek jednostronnych 

i pilarek panelowych. Dzięki wprowadze-

niu na rynek nowego modelu centrum 

obróbczego Morbidelli m100, które swoją 

premierę światową miało w lutym 2017 

r. w siedzibie firmy SCM w Rimini, od-

notowaliśmy także rekordową sprzedaż 

w segmencie maszyn CNC. Utrzymujemy 

wysoki poziom sprzedaży maszyn sto-

larskich, dzięki czemu jesteśmy w gru-

pie liderów produkujących maszyny do 

obróbki drewna. Dobra koniunktura, 

dostępność środków unijnych i spokoj-

ny rynek to idealne warunki do rozwoju 

firm. Największym problemem, z jakim 

borykają się w tej chwili polskie zakłady 

produkujące meble, jest brak dobrych pra-

cowników. W związku z takim rozwojem 

sytuacji właściciele firm decydują się na 

nowe, bardziej zaawansowane techno-

logicznie rozwiązania, które pozwalają 

ograniczyć zapotrzebowanie na kadrę 

pracowników produkcyjnych. W kolejnym 

roku planujemy utrzymać wysoki poziom 

sprzedaży i ugruntować swoją pozycję na 

rynku. Systematycznie zwiększamy ilość 

pracowników serwisu, ponieważ wysoki 

poziom sprzedaży wiąże się z dużą ilością 

instalacji i wdrożeń.  Planujemy także 

zaskoczyć rynek kolejnymi nowościami 

związanymi z obróbką drewna i płyty. 

Nowe zaawansowane modele maszyn bę-

dziemy prezentować podczas światowej 

premiery we Włoszech w styczniu, w sie-

dzibie SCM w Rimini.

Tomasz Ciura, 

dyrektor 

firmy Wirex: 

Rok 2017 oceniam 

bardzo dobrze. Udało 

nam się zrealizować 

wszystkie cele, jakie 

postawiliśmy sobie 

w roku ubiegłym. Wprowadziliśmy do na-

szej oferty szereg innowacyjnych rozwią-

zań, które spotkały się z bardzo dużym 

zainteresowaniem. Spłynęło do nas bar-

dzo wiele pozytywnych opinii od naszych 

klientów, co utwierdziło nas w przekona-

niu, iż w naszej branży jest jeszcze wiele 

miejsca do innowacji. Przedsiębiorcy 

próbują nieustannie udoskonalać proces 

swojej produkcji, a my im w tym poma-

gamy. Znaczący wzrost zainteresowania 

rozwiązaniami zautomatyzowanymi do-

wodzić może, iż coraz częściej przedsię-

biorcy borykają się z brakiem rąk do pra-

cy. Wychodząc naprzeciw oczekiwaniom 

naszych klientów, poszerzyliśmy nasze 

usługi o projektowanie linii „szytych na 

miarę”. Klient opowiada nam o specyfice 

swojej produkcji, dostępności operato-

rów i o miejscu w hali, jakim dysponuje, 

a my na tej podstawie tworzymy gotowy 

schemat produkcji. Sytuacja na rynku 

pracy wymusza na całej gałęzi przemysłu 

drzewnego zmiany w podejściu do pro-

dukcji. Coraz więcej tartaków stawia na 

automatyzację, wychodząc z założenia, 

że aby zwiększyć swoje moce przerobo-

we, lepiej postawić na nowy, wydajny 

sprzęt i dążyć do minimalizacji kosztów 

przetarcia. Zyskuje na tym cała nasza 

branża. My – jako producenci maszyn, 

nasi klienci – zwiększający swoje zyski, 

a także ich klienci – kupując tańszą tar-

cicę, dostarczoną w krótszym terminie. 

Uważam, że kierunek rozwoju, jaki ob-

raliśmy w zeszłym roku, jest jak najbar-

dziej słuszny. Dalej będziemy pracować 

nad automatycznymi rozwiązaniami 

wszędzie tam, gdzie praca fizyczna jest 

niebezpieczna i wyczerpująca. Dalej 

będziemy wsłuchiwać się w sugestie na-

szych klientów, dalej będziemy z nimi 

ściśle współpracować, ponieważ takie 

podejście do interesów jest naszym zda-

niem najbardziej owocne dla obu stron.

Maciej Olszewski, 

prezes firmy 

Technodrewno: 

Mijający rok jeszcze się 

nie skończył i w naszej 

branży zarówno dosta-

wy już zamówionych 

maszyn, jak i zamó-

wienia nowych kumulują się w czwartym 

kwartale. Po dotychczasowych dziesię-

ciu miesiącach można stwierdzić, że rok 
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mija pozytywnie, dobra koniunktura się 

utrzymała i pozwala z optymizmem pa-

trzeć w przyszłość, pomimo że terminy 

dostaw maszyn zostały znacznie wydłu-

żone przez producentów. Z nowości zo-

stało wprowadzone do sprzedaży przez 

INTOREX bardzo uniwersalne centrum 

frezująco-toczące TKC-1500 AS oraz to-

karki CNC z nowym oprogramowaniem 

i funkcją szlifowania profilu. Te nowości 

znacznie oszczędzają czas i pracochłon-

ność obróbki. Był to bardzo dobry rok 

także dla całej branży maszyn do obróbki 

drewna i można stwierdzić, że dobre firmy 

umocniły swoją pozycję. Szczególnie trze-

ba zaznaczyć korzyści z udziału w targach 

zarówno za granicą – Ligna w Hanowerze, 

jak i w Polsce – Drema w Poznaniu. 

Jacek Kubiak z firmy 

PFZ Kubiak-

-Wasilewski: 

Kończymy rok 

z dobrym wynikiem 

sprzedaży i otwartymi 

ciekawymi zapyta-

niami na kolejny rok. 

To cieszy, tym bardziej że podjęliśmy 

w tym roku decyzję o nieuczestniczeniu 

w targach Drema w Poznaniu. Firmy, które 

reprezentujemy, miały okazałe stoiska 

podczas hanowerskiej Ligny. Pojawiło się 

na nich bardzo dużo polskich klientów, 

uznaliśmy więc, że udział w targach 

w Poznaniu nie wniesie nic nowego. Od 

pewnego już zresztą czasu dyskutujemy 

o roli imprez wystawienniczych w obec-

nych czasach. Oczywiście mają one nadal 

ważny aspekt „towarzyski” i podtrzymy-

wania kontaktów, jednak ich główna rola, 

czyli prezentowanie towaru, zaskakiwanie 

nowościami itd., zdecydowanie straciła na 

znaczeniu. Nadal więc zostaje otwarte py-

tanie, czy poniesione na udział w targach 

koszty wydawane są w sposób optymal-

ny? Myślę, że w przyszłości, jako członek 

Polskiej Izby Gospodarczej Przemysłu 

Drzewnego, chętnie będziemy korzystali 

ze wspólnej formy targowej. Branża w dru-

giej połowie roku znów musiała mierzyć 

się z trudnościami, tym razem spowo-

dowanymi huraganami, jakie zniszczyły 

miliony metrów sześciennych drzewo-

stanów. Fakt ten spowodował i zapewne 

powodować będzie nadal zawirowania 

na rynku surowca drzewnego, wpływając 

na jego dostępność i ceny. Nasza sytuacja 

jest pochodną sytuacji naszych klientów, 

ich sukcesów i planów inwestycyjnych. 

Wspomniane problemy oraz niestabilna 

sytuacja gospodarcza nakazują raczej 

ostrożność w naszych prognozach na 

nadchodzący 2018 rok. Na szczęście nic 

na razie nie zapowiada wahań kursu euro, 

bo również od tego zależni są nasi klienci 

kupujący maszyny z Niemiec, Francji, 

Belgii czy Skandynawii.

Iwona Paczuska, 

specjalista 

ds. marketingu 

i PR w firmie 

POLCOMM:

Kończący się rok był 

kontynuacją wzrostu 

sprzedaży w firmie 

POLCOMM. Zrealizowaliśmy założone 

cele biznesowe, osiągnęliśmy planowany 

wzrost sprzedaży i poszerzyliśmy grono 

odbiorców naszych produktów. Pozy-

tywny trend w funkcjonowaniu naszej 

firmy wynika z ciągłego nastawienia na 

rozwój, zarówno technologii produkcji 

i wyposażenia, jak i pracowników. W bie-

żącym roku wyposażyliśmy nasz park ma-

szynowy w kolejne maszyny CNC. Dbamy 

o poziom wykwalifikowania naszej kadry, 

zależy nam na tym, aby wyróżniała się 

na rynku fachowością doradztwa. Nasza 

oferta to specjalistyczne narzędzia o wy-

sokim stopniu technicznego zaawanso-

wania. Jesteśmy ekspertami w zakresie 

dedykowanych rozwiązań. Poza realizacją 

aktualnych wymagań naszych klientów, 

pracujemy nad nowymi rozwiązaniami 

narzędziowymi. W roku 2016 wprowadzi-

liśmy na rynek system PSS. To unikatowe 

mocowanie umożliwia płynną regulację 

położenia frezów względem siebie. Nasza 

oferta wzbogaciła się również o najnow-

szą konstrukcję głowicy formatyzującej 

z ostrzami z diamentu polikrystaliczne-

go, opracowaną we współpracy ze świa-

towymi ekspertami. Głowica przezna-

czona do wysokowydajnej obróbki na 

formatyzerkach odpowiada na potrzebę 

pracy zdecydowanie cichszej i wydajniej-

szej niż w standardowych narzędziach 

tego typu. Zdecydowaliśmy się również 

na nietypowe rozwiązanie w naszej ofer-

cie, wprowadzając tzw. standardy rynko-

we w zakresie pełnowęglikowych frezów 

trzpieniowych wstępnych i wykańcza-

jących, które są wysyłane do odbiorców 

w ciągu dwudziestu czterech godzin. 

Obserwując branżę w bieżącym roku, 

widzimy wzrost dynamiki rozwoju. Fir-

my doposażają swoje parki maszynowe, 

powstają też nowe zakłady produkcyjne. 

Branża stawia na nowoczesne maszyny, 

nowatorskie produkty i rozwiązania, 

które podnoszą jakość i wydajność pra-

cy. Polskie firmy stają się coraz bardziej 

konkurencyjne na rynkach światowych. 

W sektorze narzędzi coraz mocniej 

obecny jest trend kastomizacji, która na 

dobre zakorzeniła się już w innych bran-

żach. Klienci doceniają możliwość zaku-

pu narzędzia przeznaczonego do kon-

kretnych profili okiennych, drzwiowych 

czy formatek meblowych. Odpowiedni 

dobór narzędzi pozwala zaoszczędzić 

czas, a także skrócić, a niejednokrotnie 

wyeliminować zbędne elementy w pro-

cesie technologicznym, optymalizując 

tym samym cały proces produkcji. W przy-

szłym roku planujemy dalszy rozwój na-

szej oferty. Opracowujemy nowe rozwią-

zanie systemowe dla stolarki otworowej. 

Pracujemy również nad unikalną powłoką 

dla narzędzi z węglika spiekanego. Nie 

tylko zwiększy ona trwałość narzędzi, ale 

również wydłuży okres pomiędzy kolej-

nymi ostrzeniami, a to znacznie podnie-

sie wydajność tych narzędzi. Będziemy 

w dalszym ciągu wdrażać najnowsze roz-

wiązania, aby nasze narzędzia spełniały 

wysokie wymagania, jakie stawiają aktu-

alne trendy w procesach obróbki drewna 

i materiałów drewnopochodnych. Czeka 

nas też dużo pracy w związku z naszym 

projektem inwestycyjnym w zakresie na-

rzędzi do obróbki metalu.

Michał 

Augustyńczyk, 

kierownik 

sprzedaży Leitz 

Polska Sp. z o.o.: 

Mijający rok w przemy-

śle drzewnym oceniam 

jako dynamiczny, obfi-

tujący w liczne ciekawe projekty. Klienci 

stawiają branży narzędziowej coraz wyż-

sze wymagania, dzięki czemu producenci 

starają się ciągle ulepszać swoje produkty 

oraz przedstawiać atrakcyjne oferty. Leitz 

zaprezentował na targach Ligna w Hano-

werze wiele nowych produktów, a klienci 

z zainteresowaniem po nie sięgają. Rok 

2018 zapowiada się owocnie, ponieważ 

nowe produkty zyskały uznanie klientów, 

a zdobyte doświadczenie powinno przy-

nieść dalszy rozwój.

Sławomir Pichit, 

dyrektor 

FREZITE Polska: 

W 2017 roku wcielili-

śmy w życie wszystkie 

plany i zamierzenia. 

Osiągnęliśmy wszyst-

kie wyznaczone przez 

siebie cele oraz nawiązaliśmy wiele 

nowych relacji biznesowych, a także 

zacieśniliśmy współpracę z dotychcza-

sowymi partnerami. Zrealizowaliśmy 

wiele inwestycji, a nowe produkty, któ-

re wprowadziliśmy do oferty, zyskały 

uznanie klientów. Jako dostawca spe-

cjalistycznych rozwiązań dla przemysłu 

drzewnego zostaliśmy docenieni w wie-

lu branżowych konkursach, otrzymując 

m.in. Złoty Medal na targach Drema. 

Jednak nie spoczywamy na laurach. Tak 

dobre wyniki i zadowolenie klientów 

napędzają nas do działania. Mimo tego, 

że rynek stawia nam nowe wyzwania, 

jesteśmy gotowi do tego, by stawić im 

czoła. Nasz cel na przyszły rok to dal-

szy wzrost sprzedaży poprzez wsparcie 

naszych klientów jeszcze lepszym ser-

wisem logistycznym, a także dopaso-

waniem produktowym i sprzedażowo- 

-marketingowym. 

Tom K. Schäbinger, 

prezes zarządu 

Pfleiderer 

Group SA: 

Mijający rok dla 

Pf leiderer Group 

jest wymagający, ale 

odnosimy sukcesy. 

Ukształtowany został zespół zarzą-

dzający, który we wrześniu przedsta-

wił strategię Grupy do 2021 r. Została 

ona dobrze przyjęta przez inwestorów 

i analityków. Pod względem bizneso-

wym notujemy solidne rezultaty fi-

nansowe i dobre wyniki sprzedaży, 

jesteśmy również zadowoleni z efek-

tów wdrożonego przez nas progra-

mu poprawy efektywności. 2017 rok 

to również ważny czas, jeśli chodzi 

o wprowadzane na rynek produkty. Na 

początku roku w trakcie prestiżowych 

targów BAU w Monachium zaprezento-

wana została nowa kolekcja Pf leiderer 

Group, której hasło przewodnie to „In-

spirations close to you”. To pierwszy 

w Grupie wspólny program dekorów, 

struktur i formatów, które dostępne są 

na całym świecie. W tym roku przed-

stawiliśmy również nową linię wyjąt-

kowych blatów roboczych – to kolekcja 

premium, która oferuje jeszcze więk-

szą wytrzymałość na działanie wilgo-

ci, unikalną powłokę antybakteryjną 

zwiększającą bezpieczeństwo użyt-

kowników i absolutnie matową struk-

turę XTreme. Rozwój w zakresie naj-

wyższej jakości produktów z wartością 

dodaną, które różnicują Pf leiderera na 

tle konkurencji, jest jednym z istotnych 

elementów przyjętej przez nas strate-

gii. Obserwujemy korzystne warunki 

rynkowe w branży. Na obszarze naszej 

działalności, czyli na rynku europej-

skim wzrost gospodarczy jest stabilny 

– prognozowany przez Komisję Euro-

pejską średni wzrost PKB w 2018 roku 

w krajach UE wynieść ma 1,8 procen-

ta, przy czym na kluczowych dla Gru-

py Pf leiderer rynkach, czyli w Polsce 

i krajach DACH wzrost PKB wynieść 

ma odpowiednio 3,1 procenta i 1,8 pro-

centa. Dobre perspektywy widoczne są 

również w najważniejszych sektorach, 

w których działa Grupa. Głównym 

czynnikiem wzrostu popytu na produk-

ty Pf leiderera są nowe inwestycje w bu-

downictwie mieszkaniowym w Polsce 

oraz w Niemczech. Szczególnie dobre 

perspektywy widoczne są, jeśli chodzi 

o polską branżę meblarską. Popyt na 

płyty, szczególnie te najwyższej jako-

ści, stabilnie rośnie, z tego względu 

zwiększamy nasze moce produkcyjne 

w tym zakresie. Z drugiej strony warto 

zaznaczyć, że w 2017 roku branża płyt 

zmaga się z istotnym wzrostem pozio-

mu cen surowców w porównaniu do po-

ziomu z zeszłego roku. Jednym z filarów 

strategii są mądre inwestycje, na które 

chcemy przeznaczać około 70 mln euro 

rocznie, łącznie z nakładami odtworze-

niowymi w wysokości około 20 mln euro 

rocznie. Strategiczne projekty, które zo-

stały zrealizowane lub są w trakcie reali-

zacji, takie jak „Czteropak inwestycyjny” 

w Grajewie, linia do produkcji blatów 

i projekt Dynasteam w Wieruszowie, li-

nia szlifierska w największym zakładzie 

w Neumarkt, uruchomienie linii lakier-

niczej w Leutkirch oraz rozwój spółki 

Silekol mają na celu wzrost EBITDA 

oraz osiąganych marż. Zakładamy, że 

za ponad 50 procent wzrostu sprzedaży 

w najbliższych latach odpowiadać będą 

wysokomarżowe wyroby.   


