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Czy rok 2025 byt rokiem ,,przetrwania” czy roz-
woju?

Rok 2025 zdecydowanie nie byt dla nas rokiem
biernego ,przetrwania”. Od poczatku zaktada-
liSmy, ze bedzie to czas planowanego, Swiado-
mego rozwoju — nawet w trudnym i zmiennym
otoczeniu rynkowym. Przyjelismy strategie APEX
i konsekwentnie realizowalisSmy dziatania, ktore
juz dzi$ przynosza efekty oraz buduja solidne
fundamenty pod kolejne lata. Skupialismy sie na
porzadkowaniu oferty, optymalizacji procesow,
wzmacnianiu marek oraz inwestycjach w ob-
szary, ktore beda kluczowe w przysztosci. Taki
scenariusz byt zgodny z naszymi zatozeniami -
wiedzieliSmy, ze to nie bedzie tatwy rok, ale wta-
Snie dlatego potraktowaliSmy go jako moment
budowania przewagi, a nie przeczekiwania.

Globalizacja - zagrozenie czy szansa?

Globalizacja to proces, ktérego nie da sie zatrzy-
mac i ktory ma dwie strony. Z jednej daje dostep
do nowych technologii, rozwigzan i inspiracji,
przyspiesza rozwoj oraz podnosi standardy ja-
kosSciowe. Z drugiej — oznacza rosngca konku-
rencje, presje cenowa i koniecznosc ciggtego
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roznicowania oferty. Z perspektywy FERRO
Group postrzegamy globalizacje jako impuls do
dalszego profesjonalizowania dziatalnosci i kon-
sekwentnej ekspansji. Planujemy stopniowe wej-
Scie na nowe rynki, wykorzystujac doswiadcze-
nie, skale i stabilnosc organizacji. Klient koncowy
zyskuje wiekszy wybor, ale jednoczesnie coraz
bardziej docenia marki wiarygodne, oferujace
realne wsparcie techniczne i dtugofalowe podej-
scie. To wtasnie w tym obszarze widzimy swoja
przewage.

Zmiany w dystrybucji i rola instalatora
Dotarcie do klienta jest dzi$ absolutnie kluczo-
we i coraz bardziej ztozone. JesteSmy obecni
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zarowno w hurtowniach i mniejszych salonach,
jak i w duzych sieciach handlowych, rozwijajac
sie dwutorowo i Swiadomie odpowiadajac na
rozne potrzeby rynku. Niezaleznie od kanatu,
rola instalatora pozostaje fundamentalna - to
nie tylko wykonawca, ale bardzo czesto pierwszy
i najwazniejszy doradca klienta. Rozwigzania,
ktore sprawdzajg sie w jego codziennej pracy, na-
turalnie ,idg z nim” do kolejnych realizacji. Z tego
wzgledu instalator znajduje sie w centrum naszej
strategii, a jednym z jej filarow jest FERRPLAY
- dedykowany program partnerski stworzony
specjalnie z mysla o instalatorach. Program ten
zapewnia im realne wsparcie w codziennej pra-
cy, utatwia dostep do sprawdzonych rozwiazan
i wzmacnia dtugofalowe relacje oparte na zaufa-
niu do marki FERRO. W potaczeniu z niezawodny-
mi produktami i kompletnymi systemami FERR-
PLAY pozwala nam budowac trwata, partnerska
wspotprace z instalatorami.

Technologie grzewcze - co sie zmienia?

Nie mowimy dzi$ o prostym ,odchodzeniu” tech-
nologii grzewczych, lecz o ich ewolucji i wspot-
istnieniu. Dywersyfikacja zrodet ciepta pozostaje
aktualnaibedzie odgrywac kluczowa role w ko-
lejnych latach. Zmieniaja sie regulacje, warunki
rynkowe i oczekiwania uzytkownikow, dlatego
elastycznosc¢ systemow grzewczych staje sie
jednym z najwazniejszych kryteriow wyboru.
W tym kontekscie istotna role odgrywa spotka
TERMET, ktéra dysponuje kompleksowa oferta
grzewcza - od nowoczesnych kottow gazowych,
przez pompy ciepta, po rozwigzania hybrydowe
i urzadzenia na biomase. Uzupetnieniem tego
portfolio jest segment instalacyjny FERRO, obej-
mujacy kompletne systemy ogrzewania podto-
gowego oraz elementy instalacji grzewczych. Tak
skonstruowana oferta pozwala dopasowac tech-
nologie do realnych warunkdw inwestycyjnych,
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obowigzujacych przepisow i indywidualnych
potrzeb uzytkownikdw, zamiast narzucac jeden
uniwersalny scenariusz.

Jak sztuczna inteligencja zmienia funkcjono-
wanie firmy?

Sztucznainteligencja wkroczyta do codziennosci
biznesowej juz jakis czas temu i w FERRO Group
traktujemy ja przede wszystkim jako ogromng
szanse.taczymy analize danych z rozwiazaniami
opartymina Al, wykorzystujac je w wielu obsza-
rach dziatalnosci — od analizy rynku po obstu-
ge klienta - jako wsparcie dla wiedzy zespotow
i dosSwiadczenia rynkowego. To narzedzie, ktore
pozwala skalowac biznes, szybciej reagowac
na zmiany i podejmowac lepsze decyzje. Oczy-
wiscie Al nie zastapi doSwiadczenia instalatora
czy eksperta technicznego, ale moze skutecznie
wspierac proces doboru rozwiazan czy wstep-
nej diagnostyki. Kluczowe jest odpowiedzialne
i Swiadome wykorzystanie tej technologii.

Czego mozemy oczekiwac¢ w 2026 roku?
Najwiekszym wyzwaniem pozostanie zacho-
wanie rownowagi miedzy innowacyjnoscia, do-
stepnoscig cenowa i wysoka jakoscia. Klienci
oczekuja dzis rozwigzan kompletnych, prostych
w montazu i niezawodnych, a jednocze$nie zgod-
nych z coraz bardziej wymagajacymi regulacja-
mi technicznymii srodowiskowymi. Kluczowym
priorytetem dla FERRO Group bedzie dalsza, dtu-
gofalowa budowa wspotpracy z instalatorami
- oparta na partnerskich relacjach, jasnej ko-
munikacji oraz realnym wsparciu w codziennej
pracy. Dla FERRO Group rok 2026 bedzie takze
czasem konsekwentnego rozwoju marek oraz
ekspansji na nowe rynki. Rownolegle bedziemy
inwestowac w technologie i kompetencje, ktore
pozwolg nam stabilnie i odpowiedzialnie rosnac
w dtugim horyzoncie.
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