NSTAL < EPORTER 01/2026

ROTH

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

Zaktadalismy, ze rok 2025 bedzie trudny, ale lepszy
od 2024. | w zasadzie te prognozy sie sprawdzity.
Na skutek walki cenowej przychody nie wzrosty
(obnizaliSmy ceny, dostosowujac sie do pozosta-
tych graczy), ale juz wolumen sprzedazy tak. Z kolei
sprzedaz produktow Roth przez naszych partne-
row wzrosta o kilkadziesiat procent, co wynika ze
zmniejszania przez nich standw magazynowych.
Oznacza to jednak, ze zdecydowanie wiecej pro-
duktéw marki Roth trafito do odbiorcow rynko-
wych, cho¢ my tego jeszcze nie odczulismy. Ale
to oznacza, ze jezeli uda nam sie utrzymac trend
sprzedazowy z zesztego roku, to w tym roku nasza
spotka powinna wygenerowac przychod wyzszy
o kilkanascie procent. Biorgc pod uwage obecng
sytuacje w budownictwie to bytby niezty wynik.

Globalizacja - zagrozenie czy szansa?

Globalizacja? Ja nazwatbym to zjawisko raczej
konsolidacja. Wszyscy wiedzg i widzg, ze to nie-
uchronne. Mali nie maja w dtuzszym terminie
szans na przetrwanie. Widac to po wielu firmach,
ktore w ostatnim czasie zniknety lub zaczety
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znikac z polskiego rynku. Liderzy rynkowi beda
taczyc sity, przejmowac stabszych albo doprowa-
dzac¢ do wyeliminowania ich z rynku. Czy stuzy
to rynkowi? Na pewno nie, a klienci straca na
tym, ze rynek bedzie zalezny od duzych graczy.

Zmiany w dystrybucji i rola instalatora

To, co najbardziej widoczne, to przede wszystkim
redukcje stokow magazynowych w hurtowniach.
W zasadzie wiekszos¢ z nich chciataby wysytac to-
wary bezposrednio od producentow/dostawcow
do klienta/instalatora. Oczywiscie nie dotyczy to
wszystkich towarow i wszystkich hurtowni. Ale wi-
dacwyrazna che¢ do przesuniecia kosztow maga-
zynowych na dostawcow. Stad bierze sie tez reduk-
cja punktow sprzedazy hurtowej, ktora w ostatnich
latach byta — moim zdaniem - zbyt lekkomyslnie
rozbudowywana. | trend, ktéry dotart juz z petna
sita rowniez do naszej branzy, czyli sprzedaz onli-
ne. Tu juz nie ma odwrotu, szczegolnie, ze mtodzi
instalatorzy sa wychowani cyfrowo. Zaden licza-
cy sie dystrybutor nie moze sobie juz pozwoli¢ na
sprzedaz wytacznie offline. Widac to szczegdlnie
po dobrych wynikach tych hurtowni, ktore maja
dobrze rozbudowane platformy e-commerce.
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Technologie grzewcze - co sie zmienia?
Czasem mam wrazenie, ze przy dywersyfikacji
zrodet ciepta zrobiliSmy raczej krok w tyt. Ekolo-
giczne zrodta ciepta troszke spowolnity, te mniej
ekologiczne jakby przyspieszyty. Bedziemy po-
trzebowac troche wiecej czasu na transformacje.
Weciaz dostepnych jest wiele rozwiazan, ktorych
wybor ksztattuje cena.

Jak sztuczna inteligencja zmienia funkcjono-
wanie firmy?

Wszyscy pisza, mowig o Al. Chyba wiekszos¢ juz
nawet miata okazje sprobowac, chocby Cha-
taGPT. Na pewno Al pozwoli na wieksza auto-
matyzacje procesow produkcyjnych, dystrybu-
cyjnych, ale i sprzedazowych. W naszej grupie
podchodzimy do tematu raczej na chtodno,
uwazajac, ze wptyw sztucznej inteligencji jest

by¢ moze przeceniany, szczegodlnie ten nega-
tywny. Ale tutaj tez nie ma wyjscia, to po prostu
nieuniknione. Przy zapytaniach dotyczacych
drobnych awarii czy innych zagadnieniach
technicznych, Al juz teraz jest w stanie pomoc
uzytkownikowi. To chyba dobrze. Ale nie zastapi
w 100% fachowca.

Czego mozemy oczekiwac w 2026 roku?
Wszyscy maja nadzieje, ze najgorsze za nami.
Nie oznacza to jednak powrotu do czaséw post-
pandemicznych, kiedy trudno byto nadazyc
z dostawami towaru. Czeka nas mozolne odbu-
dowywanie rynku, pod ciagta presja cenowa.
Dodatkowo trzeba uwzgledni¢ wcigz rosnace
koszty prowadzenia biznesu, co powoduje, ze
rentownos$¢ wielu firm bedzie jeszcze bardziej
zagrozona niz wczesniej.
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