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Kryzys czy niezta kondycja, czyli jak ocenia Pan
rok 2022 z perspektywy swojej firmy?
Odpowiem przewrotnie — kondycja w kryzysie.
Poczatek roku zapowiadat sie bardzo optymi-
stycznie. ByliSmy pewni, ze wyznaczone pla-
ny sprzedazowe zrealizujemy bez problemu.
Sytuacja geopolityczna i jej skutki zmienity bar-
dzo podejscie inwestorow. Galopujace ceny za
prad i gaz, wysoka inflacja, brak komponentow
i niepewnosc na chwile wstrzymaty dobrze za-
powiadajaca sie sprzedaz. Tych strat nie udato
sie odrobi¢ w ciggu roku. Jest jednak wielki plus
braku surowcéw i podwyzek cen energii. Znacz-
nie wzrosto zainteresowanie pompami ciepta
i hybrydowymi urzadzeniami. Zarowno inwesto-
rzy,jakiinstalatorzy zaczeli dostrzegac potencjat
tego ogrzewania i to mocno widac w catosciowe;
sprzedazy w 2022 roku.

Rok 2022 to rok dwucyfrowej inflacji. Jak bar-
dzo wzrosty ceny w Panstwa firmie?

Z rynkiem grzewczym w tym roku bywato, jak z po-
goda. Niby znamy prognoze, ale moze nas dopasc
niespodziewana ulewa. Podwyzki byty niestety
nieuniknione. Wzrost cen u dostawcow wymuszat
na nas podniesienie cen produktow. Na przestrze-
ni roku zanotowalismy wzrost na poziomie kilku-
nastu procent. Ale sa rowniez grupy produktowe,
w ktorych podwyzki nie byty wieksze nizw poprzed-
nich latach. Naleza do nich np. kotty kondensacyj-
ne. Mimo tej niepewnosci i nieprzewidywalnosci
nie poddajemy sie i staramy sie zapewni¢ naszym
klientom i pracownikom poczucie bezpieczenstwa.

Jakie byty najwieksze wyzwania i problemy
w minionym roku w branzy i w Panstwa firmie?
Najwiekszym wyzwaniem byto poradzenie sobie
z trudnosciamiw zaopatrzeniu. To przetozyto sie
na sprzedaz. Nie da sie ukryc¢, ze czesto inwesto-
rzy wybierali produkty dostepne, liczac sie zich
nizsza jakoscia. Tak to juz jest, ze rynek nie lubi
prozni, a klient musi dostac to, czego oczekuije.
Kolejnym wyzwaniem, rowniez aktualnym iw tym
roku, jest transformacja, ktora rozpoczeta sie na
rynku grzewczym. Zmiana w sposobie myslenia
inwestorow i ogromny wzrost zainteresowania
pompami ciepta wprowadza inne zasady dziata-
nia. Na szczescie czasy pandemii nauczyty nas ela-
stycznie reagowac na nowe problemy i przeksztat-
cac je w wyzwania. Tak jest i tym razem. Na nas
jako producentach spoczywa obowiazek eduka-
Cji i szerzenia wiedzy.

Nowe technologie, jak pompy ciepta czy hybry-
dy, sa nie tylko przyjazne dla naszego portfela,
ale rowniez dla srodowiska, a to coraz bardzie]
wptywa na ich wybor.

Nasza polityka handlowa, spdjna z celami bizne-
sowymi strategia marketingowa i dbatosc o ja-
kos obstugi klienta pozwolita pokonac stawiane
przed nami wyzwania.

Jakie dziatania podjeliscie i podejmujecie,
by zaradzi¢ zagrozeniom?

Przede wszystkim stawiamy na elastycznos¢. Szyb-
ka zmiana, szybkie decyzje, szybkie dziatanie.
W Immergas nie boimy sie wyzwan, poniewaz wpi-
sane sa w biznes. Najwazniejsze jest, zeby pokonac

trudnosciiwyjsc z nich zwyciesko. Sygnaty z rynku,
jakie do nas docieraja, dobitnie Swiadczg o tym,
ze nadszedt czas zmiany i do tej zmiany zarowno
my, jak i branza musimy sie przygotowac.

Panska prognoza dla rynku instalacyjnego
na 2023 rok...

Czeka nas kolejny niepewny rok. Wybory parla-
mentarne, inflacja, ktorej poziom jest trudny do
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przewidzenia, wojna w najblizszym sasiedztwie,
to wszystko sprawia, Ze jakiekolwiek prognozo-
wanie jest dosc trudne.

Najwazniejsze to robic¢ swoje, bo jak mowi jed-
no madre przystowie: ,Ludzie, ktorzy osigga-
ja sukces nie robig niczego nadzwyczajnego.
Robig sprawdzone rzeczy, ale odpowiednio cze-
sto i na odpowiednim poziomie”. | tak wtasnie
jest w Immergas.
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