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OVENTROP

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

Oventrop ma teraz w Polsce dwie firmy, wiec wy-
powiem sie za obie. Spotka dystrybucyjna, czyli
ta nasza, przeszta w minionym roku potezna re-
organizacje. ZaczynalisSmy rok 2025 w Broniszach
pod Warszawa, konczylismy w Szydtowcu (w Bro-
niszach kontynuuje jednak dziatalnosc¢ dziat han-
dlowy, marketing i ksiegowos¢). Magazyn obstu-
guje siostrzana spotka produkcyjna w Szydtowcu,
ktéra rosnie jak na drozdzach, przystepujac wta-
snie do kolejnej duzej inwestycji (hala wielofunk-
cyjna) o wartosci 35 milionow ztotych. Zatrud-
nienie w spotce produkcyjnej wzrosnie do konca
roku do 300 osob. Nasza spotka z kolei — pomi-
mo przeprowadzek i perturbacji logistycznych
- moze sie pochwali¢ dynamicznym wzrostem
sprzedazy do historycznie rekordowego pozio-
mu. Czy w tej sytuacji moge miniony rok opisac
inaczej niz jako bardzo dla nas w Polsce udany?

Globalizacja - zagrozenie czy szansa?

W segmencie armatury regulacyjno-réwnowa-
zacej do instalacji grzewczych i sanitarnych nie
odczuwamy jakiejs specjalnej presji ze strony
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konkurentéw innych niz europejscy. Europej-
scy producenci w cenie produktu oferuja serwis
przed- i posprzedazowy, co istotnie wptywa na
postrzeganie ich produktéw przy podejmowaniu
decyzji zakupowych. Nasze produkty s3 istot-
nym elementem bezpieczenstwa obiektu, wiec
sama cena - choc jest wazna - jest tylko jedna
z przestanek tych decyzji. W przetargach inwesty-
cyjnych spotykamy sie wtasciwie w tym samym
gronie od 30z gorg lat.

Zmiany w dystrybugji i rola instalatora

Decyzja o standardzie instalacji i produktach
w niej stosowanych od dawna zapada w kontak-
cie miedzy wykonawca i inwestorem. Im mniej-
szainstalacja, tym wieksza rola instalatora. Staba
dostepnosc specjalistycznych ustugiich szybko
rosngca cena (radykalnie szybsza od podwyzek
cen materiatow instalacyjnych) ma jednak pew-
na zalete dla producentow oferujacych jakosc za
nieco wyzsza cene —w negocjacjach instalatora
z inwestorem waga ceny materiatu w relacji do
kosztu robocizny spada. Instalator jest bardziej
sktonny do zaoferowania drozszego (ale pew-
niejszego) materiatu, niz miato to miejsce jeszcze
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kilka lat temu. To dobry znak na przysztosc dla
markowych produktow. W ogdélniejszym ujeciu
znaczenie dobrych wykonawcow w procesie in-
westycyjnymiich wptyw na decyzje inwestorow
stale rosnie, kosztem projektantow, dostawcow
i hurtownikow, ktorych marze pozostaja niestety
na niskim poziomie. Niestety, bo postep w bran-
zy zalezy gtownie od potencjatu producentow.
Ich stabosc¢ Zle wrozy pozadanej transformagji
energetycznej.

Technologie grzewcze - co sie zmienia?

Mimo chwilowych perturbacji przysztos¢ nalezy
chyba jednak do pomp ciepta i niskotempera-
turowych systemow grzewczych. Jezeli trend
sie utrwali, to zagrozona jest pozycja grzejni-
kow i armatury okotogrzejnikowej, czego juz
doswiadczaja producenci na zaawansowanych
rynkach w Europie Zachodniej. Oventrop mocno
inwestuje w nowoczesne, decentralne systemy
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dystrybucji ciepta i przygotowania cieptej wody.
Nasze stacje mieszkaniowe doskonale wpisuja sie
niskotemperaturowe systemy zasilane z uzyciem
pomp ciepta. To produkt, ktory w krotkim cza-
sie wygenerowat dochody doréwnujgce naszym
sztandarowym produktom - armaturze grzejni-
kowejizaworom regulacyjno-rownowazacym. Li-
czymy mocno na druga mtodosc rynku zaworow
termostatycznych - kilkadziesiat milionow sta-
rych zaworéw w Polsce czeka na wymiane. By¢
moze zapowiadane, zwiekszone dzieki KPO na-
ktady na termomodernizacje zasobow mieszka-
niowych rozruszaja ten segment juz w tym roku?

Jak sztuczna inteligencja zmienia funkcjono-
wanie firmy?

Jak ostatnio celnie zauwazyt nasz kolega przy
okazji poszukiwania przyczyny awarii naszego
ptuga do odsniezania - Al ,raczek nie ma”. Chat
GPT niekiedy catkiem trafnie podpowiada roz-
wigzanie, ale zrobic trzeba niestety samemu
(sprobujcie znalez¢ wolnego serwisanta w sy-
tuacjach kryzysowych). Wykorzystujemy narze-
dzia Al w roznych aspektach dziatalnosci, ale do
przekonania klienta do zakupu naszego produk-
tu wiasciwego nie znalezlismy. | nie zanosi sie,
zeby dobrzy handlowcy, ktorzy sg solg kazdego
biznesu — mieli by¢ przez Al zastapieni.

Czego mozemy oczekiwac w 2026 roku?

Jezeli nie pojawia sie kolejne ,czarne tabedzie”
(za duzo ich byto w ostatnich latach), to rosna-
ca sita nabywcza Polakow (tempo wzrostu ptac
znacznie przewyzsza inflacje) powinna przyniesc
oczekiwane w branzy ozywienie. A nic nie zmo-
tywuje klientow lepiej, niz aktualna temperatura
za oknem i rachunki grozy za energie. Jestem
przekonany, ze w wielu domach mysli sie ostat-
nio intensywnie o ociepleniu i usprawnieniu sys-
temu grzewczego. Wszyscy na tym skorzystamy.
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