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Jarosław Michniuk, 
CEO Grupy Paged

Rok 2023 był bardzo trudnym rokiem dla branży meblarskiej. Przyczyniły się do tego zarówno czynniki ze-
wnętrzne, jak i wewnętrzne. Na spadek popytu na polskie meble wyraźnie wpłynęły spowolnienie gospodarcze, 
nasilające się już od drugiej połowy 2022 roku oraz znaczący wzrost importu mebli z Azji. Wizualizuje to do-
skonale przykład sprzedaży mebli wietnamskich, których wartość jest obecnie wyższa od polskich. Z czynników 
wewnętrznych, nie pomogła polityka Lasów Państwowych, która wywindowała ceny surowca w Polsce do jed-
nych z najwyższych w Europie, a razem ze wzrostem cen energii oraz płac obniżyła konkurencyjność polskiego 
eksportu. Na skutki nie czekaliśmy długo. 20-30-proc. spadki przychodów producentów mebli w zależności od 
regionu i segmentu. Zamykanie zakładów i trzycyfrowe redukcje zatrudnienia, które szacuje się już dziś na około 
20 tys. osób. Spadek rentowności branży o 1 p.p. z niewielkiego i tak poziomu 5 proc. na 4 proc.
Jak poprawić tę sytuację? W mojej opinii musimy zrobić kilka ważnych kroków: wpłynąć na zmianę polityki 
zarządzania surowcem drzewnym w Polsce, inwestować w silne, rozpoznawalne na świecie i wysokomarżowe 
polskie marki meblarskie, wchodzić na nowe zagraniczne rynki oraz wykorzystać regulacje unijne do obrony 
rynku europejskiego przed zalewem azjatyckich produktów. Poniżej kilka szczegółów w powyższych tematach. 
OIGPM przystąpił właśnie do Koalicji na rzecz Polskiego Drewna. Jej celem jest dialog z  nowymi władza-
mi Lasów Państwowych i odpowiedzialnymi ministerstwami nt.: zmian zasad sprzedaży surowca drzewnego, 
którego cena tak istotnie wpływa na naszą konkurencyjność. Istotne jest także przywrócenie certyfikacji FSC 
i zakaz spalania pełnowartościowego drewna – notabene zgodnie z uchwalonymi właśnie przez KE wytyczny-
mi RED III, które zakładają kaskadowe zużycie tego surowca. Inwestycje w silne, polskie marki wpłyną na ich 
marżowość i ceny na rynkach zagranicznych. Przyczyni się do tego też dobry design, o którym warto pomy-
śleć. Paged wystawiał się na Salone del Mobile już 41 razy. Ale jest jedną z niewielu polskich marek, która jest 
widoczna na tych największych targach na świecie. Oczywiście, sama obecność nie gwarantuje sukcesu, ale 
zmienia zasadniczo postrzeganie firm i ich ofert, budując jednocześnie świadomość polskiego przemysłu me-
blarskiego. Konsekwentnie musimy też wchodzić na nowe rynki. Od kilku lat Izba umożliwia nam obecność na 
targach High Point w USA. Sam amerykański rynek to aż 37 proc. światowego rynku meblowego. Amerykanie 
wydają rocznie średnio na meble ponad 600 EUR na mieszkańca, kiedy Europejczycy nieco ponad 200. Obrona 
rynku europejskiego z kolei będzie możliwa dzięki wchodzącym w następnym roku nowym przepisom EUDR, 
które utrudnią wprowadzenie na rynek unijny wyrobów drzewnych – w tym mebli – z surowca o nie w pełni 
udokumentowanym pochodzeniu. 
Co jednak najważniejsze – naszej własnej pracy i inwencji nic nie zastąpi, dlatego życzę, aby ich nam nie zabra-
kło, a rok 2024 przyniósł same pozytywne zmiany dla całej branży meblarskiej.

Szanowni Państwo,
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JAK POLSKA BRANŻA MEBLARSKA 
PORADZIŁA SOBIE W 2023 ROKU? 

meblarstwo w liczbach 

Rok 2023 był kolejnym rokiem wyzwań dla polskiej branży meblarskiej. 

opracowanie na podstawie materiałów oiGpm

Na przestrzeni ostatnich lat branża meblarska doświadczyła wydarzeń, 
które jeszcze do niedawna wydawały się być niemożliwe. Począwszy od 
„wojny” handlowej pomiędzy Stanami Zjednoczonymi a Chinami, zmie-
nił się układ sił w imporcie towarów – w tym mebli do USA, co dla naszej 
branży stworzyło nową przestrzeń, otworzyło nowy rynek zbytu. Za nami 
również pandemia SARS-CoV-2, która zmieniła świat nie do poznania 
– zerwanie łańcuchów dostaw, lawinowy wzrost cen zakupu akcesoriów 
i materiałów do produkcji mebli, brak stabilizacji produkcji mebli stały się 
niejako codziennością dla polskich firm meblarskich. 
Niestety, rok 2023 przyniósł kolejne, nieoczekiwane wyzwania i  stał się 
tak samo wymagający jak poprzednie, trudne i niepewne lata. Wciąż trwa 
rosyjska agresja na Ukrainę, która wystawiła naszą branżę ponownie na 
próbę. Po odrobieniu strat wynikających z trwającej pandemii do branży 
wróciła niepewność. Do wyzwań, z jakimi musi się mierzyć nasza bran-
ża, wciąż należą rosnące ceny surowców i materiałów wykorzystywanych 
w  produkcji meblarskiej, a  także problemy z  ich dostępnością i  szaleją-
ca inflacja. Do zagrożeń dołączyło również widmo trwałego załamania 
się poziomu sfery popytowej, a co za tym idzie – ograniczenia produkcji 
i zwolnień grupowych.
Z danych udostępnionych przez Główny Urząd Statystyczny wynika, że od 
drugiego kwartału ubiegłego roku branża drzewno-meblarska notuje spo-
wolnienie na fali słabszego popytu w kraju i za granicą. Analiza trendów 
w zakresie dynamiki produkcji w połączeniu z prognozami makroekono-
micznymi sugeruje jednak, iż dołek koniunktury może być już blisko. Na-
dzieję na poprawę stanowi prognozowane stopniowe ożywienie koniunk-
tury gospodarczej w Polsce i UE, a także odbicie na rynku nieruchomości. 
Wśród perspektyw rozwojowych wymienia się między innymi automa-
tyzację produkcji i ekspansję na rynki zagraniczne, które są jeszcze słabo 
zagospodarowane przez polskich producentów. Powszechnie mówi się, iż 
szansą, ale też i wymogiem rynku, będzie rozwój kanału e-commerce. Jak 
pokazuje analiza porównawcza sprzedaży internetowej firm meblarskich, 
polscy producenci mają w tym zakresie wciąż sporo do nadrobienia wzglę-
dem części konkurentów z UE. 

Gdzie szukamy nadziei?
Polska branża meblarska poszukuje ulgi w poprawie sytuacji na polskim 
i zagranicznym rynku mieszkaniowym, na rynku rodzimym wspieranym 
między innymi dzięki Bezpiecznemu Kredytowi 2 proc. Naszą zaletą jest 
również dobrze rozwinięty europejski rynek zbytu – jego bliskość i  do-

stępność, jednak oddziałuje na nas także w  negatywny sposób, gdyż je-
steśmy uzależnieni od europejskiej koniunktury. Tym samym, niestety, 
producenci mebli posiadają niewielki zbyt na rynkach pozaeuropejskich. 
Aktualnie jako jeden z głównych problemów branży wskazywane jest 
zerwanie rozmów pomiędzy Dyrekcją Generalną Lasów Państwowych 
a  organizacją FSC. Jest to ogromne zagrożenie nie tylko dla rozwo-
ju branży meblarskiej, ale też dla jej trwania. Bez certyfikacji nie po-
siadamy gwarancji współpracy międzynarodowej. Jak mówi Michał 
Strzelecki, dyrektor Biura OIGPM: „Certyfikat FSC jest najbardziej 
rozpoznawalnym w Europie certyfikatem dotykającym zrównoważonej 
gospodarki leśnej i  jest wymagany od podmiotów, z  którymi pracuje 
branża meblarska na rynkach eksportowych. Bez certyfikatu możemy 
w niedalekiej przyszłości stracić dotychczasowych partnerów bizneso-
wych i  utrudni to w  znacznej mierze nawiązanie nowych kontaktów, 
a także pozyskiwanie nowych zamówień. Już dzisiaj polskie firmy za-
czynają mieć problemy chociażby na rynku duńskim czy brytyjskim. 
Jeszcze 2-3 lata temu polska branża meblarska dawała miejsca pracy 
ponad 200 000, aktualnie ta liczba jest już mniejsza o  około 20 000 
osób, a problemy z certyfikatem FSC mogą zmusić producentów mebli 
do dalszych ograniczeń zatrudnienia”.
Sytuacji nie ułatwiają wciąż rosnące koszty pracy, produkcji mebli, surow-
ców, jak i  samej energii. W  wyniku trwającej sytuacji znacząco wzrasta 
konkurencyjność mebli pochodzących z krajów azjatyckich. Polscy pro-
ducenci mebli muszą być gotowi nie tylko na zagrożenie ze strony konku-
rencji z Chin, ale także z takich krajów, jak Wietnam, Indonezja i Indie, 
których eksport mebli do Unii Europejskiej rośnie. Jeżeli weźmiemy pod 
uwagę niskie koszty pracy i energii w tych krajach, spadające ceny trans-
portu, przy jednoczesnym wzroście produktu krajowego brutto (według 
danych B+R Studio w ciągu zaledwie 5 lat Wietnam i Indie zwiększą swoje 
PKB o ponad 40 proc.), konkurowanie z  tamtejszymi producentami bę-
dzie coraz trudniejsze dla polskich firm, które zmagają się na przykład 
z największymi cenami energii w UE, co ma ogromne przełożenie na kosz-
ty naszych przedsiębiorców. W dodatku część produkcji w krajach azjatyc-
kich odbywa się pod europejskimi markami, przez co jeszcze łatwiej jest 
im zdobywać rynki międzynarodowe.
Wyzwania, z którymi mierzyliśmy się w 2023 roku, będą kształtowały stra-
tegię działań w roku 2024. Życzymy Państwu, aby zbliżający się nowy rok 
był rokiem stabilizacji biznesowej, który wykorzystamy do rozwoju firm. 
Liczymy na pozytywne zmiany dla całego sektora meblarskiego.
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PRODUKCJA MEBLI

PRODUKCJA MEBLI W POSZCZEGÓLNYCH MIESIĄCACH 2022 I 2023 ROKU

WYROBY
według Polskiej Klasyfikacji 

Wyrobów i Usług (PKWiU) / PRODPOL

Jednostka 
miary

2023

10 01-10
10

10 2022=100 09 2023=100

Meble do siedzenia o konstrukcji głównie drewnianej tys. szt. 1 244 12 395 92,4 97,7

W tym meble przekształcalne w miejsca do spania tys. szt. 239 2 455 94,0 89,2

Meble drewniane, w rodzaju stosowanych w kuchni tys. szt. 265 2 526 105,7 97,7

Meble drewniane, w rodzaju stosowanych w sypialni tys. szt. 689 5 939 122,0 104,6

Meble drewniane, w rodzaju stosowanych  
w pokojach stołowych i salonach

tys. szt. 3 046 30 996 96,7 92,1

WYROBY
według Polskiej 

Klasyfikacji 
Wyrobów i Usług 

(PKWiU) / PRODPOL

J.m. Rok MIESIĄCE

01-12 01 02 03 04 05 06 07 08 09 10 11 12

Meble do siedzenia o konstrukcji 
głównie drewnianej tys. szt.

2022 17 013 1 498 1 597 1 738 1 520 1 543 1 414 1 005 1 276 1 404 1 346

2023  1 372 1 309 1 545 1 231 1 254 1 193 833 1 076 1 274 1 244

W tym meble przekształcalne 
w miejsca do spania tys. szt.

2022 2 988 236 262 290 247 267 241 183 240 278 254

2023  247 253 283 246 254 232 171 240 268 239

Meble drewniane, w rodzaju 
stosowanych w kuchni tys. szt.

2022 3 553 299 347 334 306 307 333 254 298 272 251

2023  226 236 274 241 264 253 234 262 271 265

Meble drewniane, w rodzaju 
stosowanych w sypialni tys. szt.

2022 6 962 591 670 774 590 581 610 545 579 658 565

2023  548 549 648 541 636 615 486 568 659 689

Meble drewniane, w rodzaju 
stosowanych  w pokojach 
stołowych i salonach tys. szt.

2022 38 343 3 408 3 581 3 862 3 167 3 223 3 401 2 305 2 817 2 863 3 151

2023  3 243 3 158 3 894 2 907 2 970 2 890 2 383 3 201 3 307 3 046

PRODUKCJA SPRZEDANA MEBLI – PAŹDZIERNIK 2023 

WYROBY
według Polskiej Klasyfikacji 

Wyrobów i Usług (PKWiU) / PRODPOL

Jednostka
miary

2023

10 01-10
10

10 2022=100 09 2023=100

Meble do siedzenia o konstrukcji 
głównie drewnianej

tys. szt. 1 281 12 178 92,1 103,0

W tym meble przekształcalne 
w miejsca do spania

tys. szt. 249 2 416 97,1 96,1

Meble drewniane, w rodzaju 
stosowanych w kuchni

tys. szt. 259 2 422 110,1 98,2

Meble drewniane, w rodzaju 
stosowanych w sypialni

tys. szt. 578 5 625 99,0 100,6

Meble drewniane, w rodzaju stosowanych  
w pokojach stołowych i salonach

tys. szt. 2 984 30 248 95,2 91,9
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ISTOTNE JEST, BYŚMY STALE 
DĄŻYLI DO POZYTYWNYCH 
ZMIAN W GOSPODARCE LEŚNEJ

z życia izby

W gronie osób uhonorowanych w tym roku przez Ogólnopolską Izbę Gospodarczą 
Producentów Mebli prestiżowym tytułem Ambasadorów Meblarstwa znalazła 
się Eliza Pawlik-Rykaczewska, Raw Material Manager Europe & Africa w IKEA 
Purchasing. Rozmawiamy z laureatką tego wyróżnienia o polskiej branży 
i trendach na rynku mebli.

Meble News: Co oznacza dla Pani tytuł Ambasadora Meblarstwa?
Eliza Pawlik-Rykaczewska: Statuetką Ambasador Meblarstwa wy-
różnia się osoby i  firmy szczególnie zasłużone dla branży meblar-
skiej, więc jest to dla mnie niesamowity zaszczyt. Działam w branży 
meblarskiej od 20 lat, w trakcie których miałam przyjemność pracy 
zarówno z  producentami na rynku europejskim, jak i  azjatyckim. 
Cieszę się, że ta praca została zauważona i uhonorowana. Cieszę się, 
że przez ostatnie lata udało się nam bliżej współpracować z OIGPM. 

Meble News: W  jaki sposób IKEA wspiera branżę meblarską 
w Polsce?
E.P.R.: Ponad 60 lat temu w  Radomsku narodziła się współpraca 
IKEA z Polską. 21 stycznia 1961 roku Ingvar Kamprad po raz pierw-
szy przybył do naszego kraju, a później w Zakładach Mebli Giętych 

ELIZA PAWLIK-RYKACZEWSKA, 
RAW MAtERIAL MANAGER 
EUROPE & AfRICA W IKEA 
PURCHASING ZOStAłA 
AMBASADOREM MEBLARStWA 
W 2023 ROKU.
fOt. IKEA 

złożył zamówienie na 500 krzeseł ÖGLA, wytwarzanych z  giętego 
drewna bukowego. Tym samym Polska została pierwszym po Szwe-
cji dostawcą mebli, z którym IKEA związała swoją przyszłość. Był to 
początek pięknej przygody, która trwa do dziś. Polska to obecnie je-
den z głównych producentów mebli IKEA na całym świecie. Jesteś- 
my również zobowiązani do wykorzystania skali naszej działalności 
jako czynnika umożliwiającego pozytywne zmiany i wpływ na sek-
tor leśny. W  ramach tego zobowiązania wymagamy od wszystkich 
dostawców na całym świecie, aby zaopatrywali się w drewno, które 
spełnia nasze wymagania dotyczące bardziej zrównoważonych źró-
deł: drewno z certyfikatem FSC lub drewno z recyklingu. 
Współpraca z branżą w Polsce to długoletnie partnerstwo. Partnerstwo 
oparte na wzajemnym inspirowaniu się i  szukaniu nowych dróg roz-
woju w Polsce. Mamy wielu dostawców mebli drewnianych w Polsce, 
a współpraca z kilkoma firmami w naszym kraju trwa już ponad 30 lat.

Meble News: Jakie wyzwania uważa Pani za najistotniejsze w  tej 
chwili dla polskiego sektora meblarskiego?
E.P.R.: Od ponad roku zmagamy się wspólnie z tematem certyfikacji 
FSC w Polsce. Biorąc pod uwagę ambitne podejście FSC, naturalne 
jest, że czasami pojawiają się różnice zdań między instytucją certy-
fikującą a  certyfikowanymi. Jednak w  IKEA wierzymy, że właśnie 
na takie podejście zasługują lasy i ludzie na całym świecie, którzy są 
zależni od tych ważnych ekosystemów. Istotne jest, byśmy stale dą-
żyli do pozytywnych zmian w gospodarce leśnej. Wierzymy w to, że 
ciągłe doskonalenie w ramach systemu FSC jest obecnie najlepszym 
sposobem na to, by w przyszłości dbać o lasy jeszcze lepiej niż dziś. 
Dodatkowo Polska branża meblarska zmaga się obecnie z wieloma 
wyzwaniami spowodowanymi czynnikami zewnętrznymi, takimi 
jak spadki zamówień i rosnące koszty będące następstwem global-
nej sytuacji gospodarczej. Wiele firm meblarskich ogranicza lub na-
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wet okresowo wstrzymuje produkcję. Ostatni rok był bardzo trudny 
dla sektora meblarskiego. Ważne, aby w takiej sytuacji prezentować 
te wyzwania i  sposoby na ich przezwyciężenie decydentom wspól-
nie, przez wiele firm. Dlatego tak istotna jest rola OIGPM.

Meble News: Co mogłaby Pani doradzić polskim producentom 
mebli, bazując na know-how międzynarodowego lidera, jakim 
jest IKEA?
E.P.R.: Nasi partnerzy biznesowi, a  jest ich około 1 600 na całym 
świecie, wspólnie dbają z nami o nasz wyjątkowy asortyment. Arty-
kuły są produkowane we właściwym czasie, w odpowiedniej ilości, 
właściwej jakości i po niskich kosztach dla stale rosnącej bazy klien-
tów. Dzięki naszym ambitnym planom rozwoju zawsze poszukuje-
my nowych partnerów, którzy podzielają nasze wartości i ambicje, 
aby mieć wspólnie pozytywne nastawienie do ludzi i planety. Dlate-
go, według mnie, ważne jest, aby producenci mebli byli na bieżąco 
z  najnowszymi trendami i  innowacjami w  branży, a  jednocześnie 
dbali o  to, aby ich procesy były zrównoważone, przyjazne dla śro-
dowiska i społecznie odpowiedzialne.

Meble News: W jakim kierunku, Pani zdaniem, będzie się rozwi-
jała branża meblarska w Polsce i na świecie? 
E.P.R.: Patrząc w przyszłość, można zauważyć kilka trendów wpły-
wających na branżę meblarską. Na pewno rosnąca świadomość 
konsumencka, w połączeniu z ograniczoną dostępnością surowców 
naturalnych, wpłynie na innowacje w  obszarze materiałów w  pro-
dukcji mebli oraz coraz większej ich cyrkularności. Poza tym udział 
rynku wtórnego, czyli mebli z tzw. drugiej ręki, będzie zyskiwał na 
znaczeniu – ponownie z  powodów środowiskowych, ale i  ekono-
micznych, czy też zwyczajnie prostoty zakupu, jaki w  tej materii 
proponują różne platformy rzeczy używanych.
Nowe technologie będą szeroko stosowane zarówno na etapie pro-
dukcji, jak i integrowane z samymi meblami, zwiększając ich funk-
cjonalność i  dostosowując do potrzeb użytkowników. Integracja 

INGvAR KAMPRAD ZWYKł MAWIAć, żE „IKEA POWStAłA W POLSCE”. 
POCZĄtEK tEJ DłUGIEJ I PIęKNEJ HIStORII MIAł MIEJSCE W 1961 ROKU, KIEDY 
ZłOżYł ON PIERWSZE ZAMÓWIENIE NA ZAKUP KRZESEł ÖGLA W fABRYCE 
W RADOMSKU. OBECNIE POLSKA JESt JEDNYM Z NAJWIęKSZYCH PARtNERÓW 
BIZNESOWYCH fIRMY W EUROPIE, A CO PIĄtY PRODUKt IKEA NA śWIECIE 
POWStAJE W POLSKIEJ fABRYCE. 
fOt. IKEA

z  Internetem rzeczy, meble współpracujące z  aplikacjami, łączące 
wiele funkcjonalności. Kiedy już jesteśmy przy osobistych preferen-
cjach – personalizacja, łatwość zmiany wykończenia, dopasowania 
wymiarów – to wszystko będą kluczowe elementy doceniane przez 
użytkowników, a nowe technologie tylko nam w tym pomogą. Czyli 
podsumowując – technologie i zrównoważony rozwój. 

Meble News: Dziękuję za rozmowę.

W 12 spółkach z korzeniami IKEA w Polsce pracuje ponad 17 tys. pracowniczek 
i pracowników, a aż 2,7 tys. z nich zostało zatrudnionych w roku finansowym 
2022. Dla większości jest to dłuższy związek, ponieważ staż pracy w firmie wy-
nosi średnio 7,5 roku. Tylko w IKEA Retail, czyli spółce odpowiedzialnej m.in. za 
sklepy, zatrudnionych jest 5,7 tys. osób. Spośród nich 58 proc. stanowią kobiety, 
a 42 proc. mężczyźni, zaś luka płacowa wynosi tutaj mniej niż 0,5 proc. Z kolei 
na stanowiskach kierowniczych kobiety i mężczyźni stanowią równo po 50 proc., 
a w kadrze zarządzającej kobiety stanowią aż 72 proc.
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SIŁA W JEDNOŚCI
z życia izby

Firmy meblarskie coraz bardziej doceniają korzyści ze wspólnego działania. 

opracowanie na podstawie 
materiałów oiGpm

W  tym roku grono członków 
OIGPM powiększyło się o  ko-
lejne przedsiębiorstwa: Deco-
room Forniture, SWM Projekt, 
Filipek Kamil, Euroline, Wood-
passion Company, Siudy Plus, 
T. G. Meblopol, PUR, Rucken 
i IKEA Industry Poland. 
Zapytaliśmy je o  motywy przy-
stąpienia do Izby oraz o wyzwa-
nia dla branży meblarskiej, któ-
re uważają za najbardziej istot-
ne ze swojego punktu widzenia.

ADRIAN IGNASZAK, PREZES ZARZĄDU EUROLINE

DECYZJA O PRZYStĄPIENIU DO IZBY BYłA 
PODYKtOWANA PRZEKONANIEM, żE SIłA tKWI 
W JEDNOśCI. NASZA fIRMA, IStNIEJĄCA NA RYNKU OD 
25 LAt, ROZUMIE, żE tYLKO POPRZEZ ZJEDNOCZONE 
DZIAłANIA MOżEMY SKUtECZNIE StAWIć CZOłA 
OBECNYM WYZWANIOM StOJĄCYM PRZED BRANżĄ 
MEBLARSKĄ. UWAżAMY, żE AKtYWNE UCZEStNICtWO 
W IZBIE tO DOSKONAłA OKAZJA DO WYMIANY 
DOśWIADCZEń, NAWIĄZYWANIA NOWYCH KONtAKtÓW 
BIZNESOWYCH ORAZ WSPÓLNEGO KSZtAłtOWANIA 
PRZYSZłOśCI PRZEMYSłU DRZEWNO-MEBLARSKIEGO 
W POLSCE I NIE tYLKO.
UWAżAM, żE NAJIStOtNIEJSZYM WYZWANIEM 
DLA BRANżY MEBLARSKIEJ JESt ADAPtACJA 
DO ZMIENIAJĄCYCH SIę WARUNKÓW RYNKOWYCH 
I tECHNOLOGICZNYCH. INNOWACYJNOść, ZRÓWNOWAżONY ROZWÓJ ORAZ ELAStYCZNOść W REAGOWANIU NA 
POtRZEBY KLIENtÓW SĄ KLUCZOWE DLA UtRZYMANIA KONKURENCYJNOśCI. PONADtO, KWEStIE ZWIĄZANE 
Z EfEKtYWNOśCIĄ PRODUKCJI, łAńCUCHEM DOStAW I WYZWANIAMI GLOBALNYMI, tAKIMI JAK ZMIANY 
KLIMAtYCZNE CZY NIEStABILNOść EKONOMICZNA, WYMAGAJĄ SKOORDYNOWANEGO PODEJśCIA. JEStEM 
PRZEKONANY, żE tYLKO POPRZEZ WSPÓLNE DZIAłANIE MOżEMY PRZEZWYCIężYć tE WYZWANIA.

BEAtA GESCHé-ZBROżEK, PREZES ZARZĄDU MEBLOPOL

fIRMA MEBLOPOL OD BLISKO 40 LAt ZAOPAtRUJE PRZEMYSł MEBLARSKI W WYSOKIEJ JAKOśCI KLEJE, LAKIERY ORAZ ASORtYMENt UZUPEłNIAJĄCY. JEStEśMY 
CZęśCIĄ SZEROKO ROZUMIANEGO RYNKU PRZEMYSłU PRODUKCJI MEBLI. NASZ SUKCES JESt BEZPOśREDNIO ZWIĄZANY Z SUKCESEM POLSKICH PRODUCENtÓW. 
SZACUJEMY, żE JAKO JEDEN Z NAJWIęKSZYCH SPRZEDAWCÓW CHEMII PRZEMYSłOWEJ W POLSCE NA PRZEStRZENI LAt ZAOPAtRYWALIśMY PONAD 95 PROC. 
WSZYStKICH PRODUCENtÓW. OBSłUGUJEMY KLIENtÓW MAłYCH, RZEMIEśLNIKÓW, śREDNIE fIRMY ORAZ NAJWIęKSZYCH PRODUCENtÓW, ZAPEWNIAJĄC WSZYStKIM 
BARDZO DOBRE PRODUKtY, CENY I DOStęP DO CAłOśCI OfERtY. JEStEśMY WYłĄCZNYM DYStRYBUtOREM MAREK, KtÓRE DZIęKI NASZEJ SKALI DZIAłALNOśCI MAJĄ 
IStOtNY WPłYW NA KONKURENCYJNOść POLSKICH PRODUCENtÓW. RELACJA JAKOśCI DO CENY, CZęStO JESt NAJLEPSZA W DANYM SEGMENCIE RYNKU. BARDZO 
DOCENIAMY ZNAJOMOść RYNKU, ROZWÓJ ORGANIZACJI OIGPM ORAZ AKtYWNOść W ZAKRESIE LOBBOWANIA NA RZECZ PRODUCENtÓW. 
Z NASZEGO PUNKtU WIDZENIA WIDZIMY tRZY WYZWANIA DLA PRZEMYSłU W NAJBLIżSZYCH LAtACH. PRAGNIEMY PODKREśLIć, żE WYZWANIA DLA NAS JAKO 
DYStRYBUtORA CHEMII PRZEMYSłOWEJ, KtÓREGO GłÓWNĄ KOMPEtENCJĄ SĄ PRODUKtY, LOGIStYKA ORAZ JAKOść WSPARCIA tECHNICZNEGO, PRAKtYCZNIE 
POKRYWAJĄ SIę Z WYZWANIAMI DLA CAłEGO RYNKU. NAJIStOtNIEJSZYM WYZWANIEM WYDAJE SIę BYć UtRZYMANIE KONKURENCYJNEJ RELACJI JAKOśCI DO CENY, 
ROZWÓJ SIECI DYStRYBUCJI ORAZ WZMOCNIENIE SIłY POLSKICH MAREK. OCZYWIśCIE W KAżDYM Z WYMIENIONYCH ZAKRESÓW POZIOM ZAAWANSOWANIA ROZWOJU 
POLSKIEGO RYNKU JESt RÓżNY. KONKURENCYJNOść NASZEJ PRODUKCJI SPOWODOWAłA WEJśCIE POLSKI DO CZOłÓWKI śWIAtOWEJ, Z DRUGIEJ StRONY ROZWÓJ 
SPRZEDAżY NA RYNKACH POZA EUROPĄ JESt W POCZĄtKOWEJ fAZIE. DO tEGO DOCHODZI KONIECZNOść WZMACNIANIA SIłY I ROZPOZNAWALNOśCI POLSKICH 
MAREK. WIERZYMY, żE WE WSZYStKICH tYCH ZAKRESACH KLUCZOWĄ ROLę ODEGRA POZA OCZYWIStĄ SIłĄ I POMYSłOWOśCIĄ KAżDEGO PRODUCENtA, UMIEJętNOść 
WSPÓłPRACY W RAMACH SILNEJ ORGANIZACJI BRANżOWEJ.
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MICHAł WIERZBICKI, DYREKtOR ZARZĄDZAJĄCY DECOROOM fURNItURE

StOLARNIA DECOROOM, ZLOKALIZOWANA W KRęCZKACH POD WARSZAWĄ, CHOć DZIAłA StOSUNKOWO 
OD NIEDAWNA, BO OD PONAD 2 LAt, MA NA SWOIM KONCIE JUż KILKASEt WYPRODUKOWANYCH MEBLI NA 
WYMIAR PRZEZ DOśWIADCZONYCH StOLARZY, WSPÓłPRACUJĄCYCH śCIśLE Z ARCHItEKtAMI I PROJEKtANtAMI 
WNętRZ. tAKA KOLABORACJA SPRAWIA, żE PRODUKtY IDEALNIE WPISUJĄ SIę W NAJNOWSZE tRENDY 
Z DZIEDZINY MEBLARStWA I SĄ DOPASOWANE POD KONKREtNE OCZEKIWANIA ORAZ POtRZEBY INWEStORÓW. 
ZDECYDOWALIśMY SIę PRZYStĄPIć DO OGÓLNOPOLSKIEJ IZBY GOSPODARCZEJ PRODUCENtÓW MEBLI, 
PONIEWAż NIEUStANNIE ZALEżY NAM NA POGłęBIENIU INtEGRACJI ZE śRODOWISKIEM POLSKIEJ BRANżY 
MEBLARSKIEJ, WYMIANIE DOśWIADCZEń ORAZ CZYNNYM UDZIALE W JEJ KSZtAłtOWANIU. JEStEśMY 
PRZEKONANI, żE tYLKO ZINtEGROWANE DZIAłANIA MOGĄ PRZYNIEść OCZEKIWANE EfEKtY. 
OBSERWUJEMY WIELE WYZWAń, KtÓRE StOJĄ PRZED BRANżĄ MEBLARSKĄ. ZNACZĄCY WPłYW NA 
tEN SEGMENt RYNKU MA NA PEWNO StAłY WZROSt KOSZtÓW ENERGII ELEKtRYCZNEJ CZY GAZU. 
Z PEWNOśCIĄ BęDZIEMY MUSIELI SIę MIERZYć Z UtRZYMANIEM StABILNOśCI CEN SUROWCÓW, CO WIĄżE SIę 
Z ZARZĄDZANIEM łAńCUCHAMI DOStAW. WSZYStKIE tE CZYNNIKI WPłYNĄ NA KOSZt PRODUKCJI, A CO ZA 
tYM IDZIE, KOńCOWĄ CENę PRODUKtU DLA UżYtKOWNIKA. 
NA PEWNO DUżĄ GRUPĄ KLIENtÓW W PRZYSZłYCH LAtACH BęDĄ OSOBY KORZYStAJĄCE Z BEZPIECZNEGO 
KREDYtU 2 PROC. MOGĄ ONE StAWIAć CENę PONAD JAKOść WYKOńCZENIA MIESZKANIA, PRODUKtÓW CZY 
SPRZętÓW. SPRAWIA tO, żE WYBIORĄ tAńSZE WARIANtY, KtÓRE NIOSĄ ZA SOBĄ RYZYKO AWARYJNOśCI 
LUB WYBIERAJĄ POJEDYNCZE SZtUKI, ZAMIASt KOMPLEtNEGO WYPOSAżENIA. DLA tAKICH OSÓB USłUGA 
ZAPROJEKtOWANIA I WYKONANIA MEBLI NA WYMIAR MOżE OKAZAć SIę DOBREM LUKSUSOWYM. JEDNAK 
O REALNYCH SKUtKACH tEGO PROGRAMU BęDZIEMY MOGLI WIęCEJ POWIEDZIEć ZA KILKA MIESIęCY, PO 
fINALIZACJI UMÓW I ROZPOCZętYCH DZIAłANIACH ZWIĄZANYCH Z ZAKUPEM I WYKOńCZENIEM MIESZKANIA. 
StAJEMY RÓWNIEż W OBLICZU WYZWAń NA RYNKU PRACY. ZE WZGLęDU NA StARZENIE SIę POLSKIEGO SPOłECZEńStWA, ODCZUWALNE MOGĄ BYć JAKOśCIOWE ZMIANY, 
A tYM SAMYM PROBLEMY Z ZAtRUDNIENIEM WYKWALIfIKOWANYCH SPECJALIStÓW. NA RYNKU BęDZIE WIDOCZNY DEfICYt MłODYCH PRACOWNIKÓW Z DOśWIADCZENIEM. 
NA PEWNO DUżYM WYZWANIEM BęDZIE DALSZY ROZWÓJ ZRÓWNOWAżONYCH PRAKtYK PRODUKCYJNYCH, ABY SPROStAć ROSNĄCEMU ZAPOtRZEBOWANIU NA EKOLOGICZNE 
I EKOśWIADOME MEBLE.

JOANNA CIERNIEWSKA-SOLARZ, CZłONEK ZARZĄDU PUR 

MICHAłA StRZELECKIEGO, DYREKtORA BIURA IZBY, POZNALIśMY BęDĄC NA MISJI GOSPODARCZEJ W RIJADZIE W 2022 ROKU. 
WtEDY MIELIśMY OKAZJę PRZEPROWADZIć DłUżSZĄ ROZMOWę NA tEMAt KORZYśCI PłYNĄCYCH Z CZłONKOStWA W IZBIE. 
DZIś Z PEłNYM PRZEKONANIEM MOGę StWIERDZIć, żE PRZYStĄPIENIE DO OIGPM PRZYNIOSłO NAM REALNE KORZYśCI. JAKO 
PRODUCENt MEBLI POSIADAJĄCY KILKA ZAKłADÓW W POLSCE, AKtYWNIE UCZEStNICZYMY W KSZtAłtOWANIU ROZWOJU BRANżY 
MEBLARSKIEJ. JAKO CZłONEK IZBY, DZIAłAMY ZARÓWNO NA ARENIE KRAJOWEJ, JAK I MIęDZYNARODOWEJ, ZWIęKSZAJĄC NASZE 
SZANSE NA OSIĄGNIęCIE CELÓW. W MINIONYM tYGODNIU MIELIśMY PRZYJEMNOść GOśCIć KONtRAHENtÓW Z DUBAJU, KtÓRZY 
BRALI UDZIAł W MISJI GOSPODARCZEJ, DZIęKI WSPÓłPRACY Z IZBĄ. NA ZAPROSZENIE OIGPM WZIęLIśMY UDZIAł W PANELU 
DYSKUSYJNYM vIII KONGRESU MEBLARSKIEGO, GDZIE ROZMAWIALIśMY O DESIGNIE I JEGO WPłYWIE NA KONKURENCYJNOść 
W BRANżY. UDZIAł W IZBIE GOSPODARCZEJ NIE tYLKO UMACNIA POZYCJę W BRANżY, ALE tAKżE OtWIERA DRZWI DO NOWYCH 
MOżLIWOśCI WSPÓłPRACY I WZAJEMNEGO ROZWOJU.
JAKO PRODUCENt AKCESORIÓW MEBLOWYCH ORAZ MEBLI DOStRZEGAMY SZEREG WYZWAń, KtÓRE MAJĄ IStOtNY WPłYW 
NA NASZĄ BRANżę. JEDNYM Z KLUCZOWYCH CZYNNIKÓW JESt PROBLEMAtYCZNA KWEStIA CEN SUROWCÓW I MAtERIAłÓW, 
ZNACZĄCO WPłYWAJĄCA NA KOSZtY PRODUKCJI. WYSOKIE KOSZtY PRACOWNIKÓW I StALE ROSNĄCE PłACE tO KOLEJNE 
WYZWANIE, WPłYWAJĄCE NA OGÓLNE KOSZtY PRODUKCJI I CENę fINALNYCH PRODUKtÓW. DODAtKOWO, NIEPEWNOść NA RYNKU KRAJOWYM I EUROPEJSKIM StANOWI 
IStOtNE WYZWANIE DLA BRANżY MEBLARSKIEJ. W ODPOWIEDZI NA tE tRUDNOśCI, W CIĄGU OStAtNICH DWÓCH LAt SKONCENtROWALIśMY SIę NA KREOWANIU NOWEJ 
MARKI - HOMENEStRY, DEDYKOWANEJ RYNKOM MIęDZYNARODOWYM (MARKA BORN GLOBAL). POPRZEZ HOMENEStRY PREZENtUJEMY WYSOKĄ JAKOść POLSKICH MEBLI, 
INNOWACYJNY DESIGN, JEDNOCZEśNIE DUMNIE REPREZENtUJĄC NASZ REGION, WARMIę I MAZURY, JAKO ŹRÓDłO INSPIRACJI I ENERGII DO PRACY.
WARtO PODKREśLIć, żE ROSNĄCA POPULARNOść ZAKUPÓW ONLINE WYMAGA OD NAS DOStOSOWANIA StRAtEGII SPRZEDAżOWEJ, ABY BYć KONKURENCYJNYM ZARÓWNO 
W tRADYCYJNYCH SALONACH MEBLOWYCH, JAK I PRZEDE WSZYStKIM W śWIECIE E-COMMERCE. W POLSCE Aż 14 PROC. PRZYCHODÓW ZE SPRZEDAżY MEBLI W 2022 
ROKU POCHODZIłO ZE SKLEPÓW INtERNEtOWYCH, A PROGNOZUJE SIę, żE DO 2025 ROKU tEN ODSEtEK WZROśNIE DO 22 PROC. (WEDłUG DEPARtAMENtU ANALIZ 
EKONOMICZNYCH). W KRAJACH WYSOKO ROZWINIętYCH, tAKICH JAK USA, Aż 43 PROC. KONSUMENtÓW DOKONUJE ZAKUPÓW ONLINE (WWW.StAtIStA.COM).
NIE IStNIEJE JEDNA UNIWERSALNA RECEPtA NA StRAtEGIę DOStOSOWAWCZĄ DO OBECNYCH WYZWAń, ALE BIORĄC POD UWAGę KLUCZOWE ELEMENtY WSPOMNIANE 
WCZEśNIEJ, MOżEMY PRZYGOtOWAć SIę LEPIEJ DO OBECNEJ SYtUACJI RYNKOWEJ. 
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ASPEKTY PRAWNE WDROŻENIA SYSTEMU INFORMATYCZNEGO 
W PRZEDSIĘBIORSTWIE NA PRZYKŁADZIE SYSTEMU ERP

prawo

Podstawą obecności przedsiębiorstwa na rynku są klienci, których aby zdobyć 
i utrzymać, trzeba zachęcić do naszego produktu. Poza oczywiście jakością, istotnym 
elementem produktu jest jego cena, a ta jest konkurencyjna wyłącznie wtedy, gdy 
przedsiębiorca podejmuje działania na rzecz obniżenia kosztów produkcji. Jednym 
z narzędzi umożliwiających takie działanie jest wdrożenie systemu ERP, który 
w założeniu ma usprawnić zarządzanie przedsiębiorstwem i wgląd oraz kontrolę 
nad każdym obszarem kosztowym.

artur szynaka, radca prawny 

AUtOR PUBLIKACJI Z PRAWEM ZWIĄZANY JESt 
OD 2008 R. I JESt WłAśCICIELEM KANCELARII 
RADCY PRAWNEGO śWIADCZĄCEJ ZARÓWNO StAłĄ, 
JAK I DORAŹNĄ POMOC PRAWNĄ. W PRZYPADKU 
ZAINtERESOWANIA POWYżSZĄ MAtERIĄ LUB 
INNĄ Z ZAKRESU DZIAłALNOśCI KANCELARII, 
ZAPRASZAMY DO KONtAKtU POD NUMEREM 
tEL.: +48 505 958 568 LUB ADRESEM 
E-MAIL: BIURO@SZYNAKA-KANCELARIA.PL. 
KANCELARIA WSPÓłPRACUJE Z KLIENtAMI 
NA tERENIE CAłEJ POLSKI.

Wiele podmiotów gospodarczych posia-
da wdrożone systemy informatyczne, ale 
niejednokrotnie dochodzą do wniosku, że 
obecny system jest niewydolny lub w  inny 
sposób nie spełnia dotychczasowej roli. 
W takiej sytuacji podejmują decyzję o wdro-
żeniu nowego narzędzia. Jednakże jak poka-
zują statystyki, często nie zdają sobie sprawy, 
że niewłaściwie przygotowany proces wdro-
żenia może się nie udać.
Warto podkreślić, że wdrożenie jest przedsię-
wzięciem gospodarczym i  jak każde inne, jest 
obarczone ryzykiem inwestycyjnym, a  tym sa-
mym już na samym początku należy dołożyć 
należytej staranności. Dlatego też pomoc i bie-
żąca konsultacja z doświadczonym prawnikiem 
wydaje się uzasadniona.
Wdrożenie systemu można podzielić na kilka 
etapów, które znaleźć muszą odzwierciedle-
nie w umowie regulującej obowiązki każdej ze 
stron podczas wdrożenia.

Kluczowe kroki we wdrożeniu 
systemu ERP
Wdrożenie systemu ERP to kompleksowy 
proces, który zaczyna się od gruntownej ana-
lizy potrzeb firmy. Istotnym elementem jest 
zrozumienie procesów biznesowych, a profe-
sjonalna firma wdrażająca ERP winna podjąć 
starania, aby dostosować system do specy-
ficznych wymagań klienta. Tym samym etap 
analizy wymagań, w  trakcie którego identy-

fikowane są obszary, które można zoptymali-
zować lub dostosować do lepszej wydajności, 
stanowi fundament wdrożenia.
Następną częścią wdrożenia jest etap projekto-
wania. Firma wdrażająca ERP musi stworzyć 
spersonalizowane rozwiązanie, które skutecznie 
integruje się z obecnymi procesami biznesowy-
mi klienta. To obejmuje dostosowanie interfejsu 
użytkownika, definiowanie procesów operacyj-
nych oraz konfigurację parametrów systemu.
Testowanie to także niezwykle ważny etap. 
Firma wdrażająca musi przeprowadzić sze-
reg testów, aby upewnić się, że system działa 
zgodnie z oczekiwaniami. W tym etapie iden-
tyfikowane są wszelkie potencjalne błędy, 
a  poprawki są wprowadzane przed wdroże-
niem pełnej wersji systemu.
Szkolenie personelu to kolejny aspekt wdroże-
nia systemu ERP. Firma wdrażająca musi do-
starczyć odpowiednie szkolenia pracownikom, 
aby umożliwić im efektywne korzystanie z no-
wego systemu. To obejmuje zarówno szkolenia 
ogólne, jak i dostosowane do specyfiki poszcze-
gólnych działów czy stanowisk.
Ostatecznym krokiem jest wsparcie posprze-
dażowe. Profesjonalna firma wdrażająca ERP 
zawsze oferuje wsparcie po zakończeniu pro-
cesu wdrożenia. To obejmuje zarówno roz-
wiązywanie problemów technicznych, jak 
i  dostarczanie aktualizacji czy modyfikacji, 
aby system nadal spełniał rozwijające się po-
trzeby organizacji.
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Zagrożenia i ryzyka 
wdrożenia systemu ERP
Wdrożenie systemu ERP, mimo wszystkich ko-
rzyści i wydawać by się mogło oczywistych kro-
ków, jakie następują po sobie, może napotkać 
różne bariery i  ryzyka, których przykładową 
listę przedstawiam poniżej:
1. Opór ze strony personelu klienta:
l Przejście na nowy system może spotkać się 
z  oporem ze strony pracowników, którzy są 
przyzwyczajeni do istniejących procesów.
2. Niedoszacowanie zasobów:
l Niedostateczna ocena zasobów, zarówno 
ludzkich, jak i finansowych, może prowadzić do 
opóźnień w harmonogramie wdrożenia oraz do 
przekroczenia budżetu.
3. Niedoprecyzowane wymagania:
l Brak dokładnych i  jasnych wymagań może 
prowadzić do niezrozumienia oczekiwań klien-
ta, co z kolei może wpływać na błędy w dostar-
czanym oprogramowaniu.
4. Błędy w danych:
l Przeniesienie danych z istniejących systemów 
do nowego ERP może prowadzić do błędów, co 
może mieć wpływ na poprawność funkcjono-
wania nowego systemu.
5. Niedostateczne szkolenie personelu:
l Brak odpowiedniego szkolenia pracowników 
w korzystaniu z nowego systemu może prowa-
dzić do niewłaściwego jego wykorzystania oraz 
obniżenia efektywności.
6. Problemy z integracją:
l Oprogramowanie ERP często musi być zin-
tegrowane z  istniejącymi systemami w  orga-
nizacji. Problemy z  integracją mogą prowa-
dzić do nieprawidłowego przesyłania danych 
i utraty spójności.
7. Problemy techniczne:
l Awarie sprzętu, problemy z oprogramowa-
niem czy niedostateczna wydajność mogą 
wpłynąć na płynność wdrożenia oraz działa-
nie systemu.
8. Zmiany w procesach biznesowych:
l Wprowadzenie oprogramowania ERP czę-
sto wymaga zmiany istniejących procesów 
biznesowych. Nieprawidłowe dostosowanie 
się do nowych procesów może prowadzić do 
utraty efektywności.
9. Brak wsparcia dostawcy:
l Brak dostatecznego wsparcia ze strony do-
stawcy oprogramowania ERP może prowa-
dzić do utraty czasu na rozwiązywanie pro-
blemów oraz utrudnić osiągnięcie oczekiwa-
nych rezultatów.
10. Ryzyko przekroczenia harmonogramu:
l Skomplikowane projekty ERP mogą być po-
datne na przekroczenie harmonogramu z  po-
wodu różnych problemów, takich jak błędy 

w  planowaniu, zasoby ludzkie, techniczne czy 
związane z integracją.

Rola prawnika w procesie 
wdrożenia ERP
Rola prawnika w procesie wdrożenia systemu 
ERP jest kluczowa dla zabezpieczenia inte-
resów klienta i  zapewnienia prawidłowego 
przebiegu projektu.
Przy analizie umów, prawnik skupi się na za-
pewnieniu, że warunki umowy są jasne, pre-
cyzyjne i korzystne dla klienta. Będzie również 
negocjował klauzule dotyczące gwarancji, od-
szkodowań, kar umownych, terminów dostawy, 
przeniesienia praw autorskich, udzielenia wła-
ściwych licencji (wyłączając tzw. vendor lock-
-in) i  innych kluczowych kwestii. To pomaga 
w zminimalizowaniu ryzyka prawnego związa-
nego z  nieprawidłowym wykonaniem umowy 
przez dostawcę oprogramowania.
Nie można oczywiście pominąć zagadnienia 
danych osobowych, które w  trakcie procesu 
wdrożenia są na bieżąco przetwarzane. W tym 
kontekście uregulowania towarzyszące umowie 
wdrożeniowej regulujące GDPR (RODO) także 
muszą być opracowane w sposób dostosowują-
cy zapisy do warunków umowy głównej.
Niejednokrotnie w procesie wdrożenia poja-
wia się także podwykonawca. Przygotowanie 
umów z  tymi podmiotami to kolejny obszar, 
który jeśli zostanie zaniedbany, może dopro-
wadzić do ukształtowania warunków współ-
pracy w  sposób niezapewniający ochrony 
interesów klienta przed potencjalnymi kon-
fliktami i  ryzykami prawno-biznesowymi 
związanymi z podwykonawcami.
Również zarządzanie ryzykiem to obszar, który 
wymaga odpowiedniej pieczy radcy prawnego. 
Identyfikacja potencjalnych ryzyk prawnych 
związanych z wdrożeniem systemu ERP wyma-
ga opracowania strategii zarządzania nimi oraz 
wprowadzenia właściwych zabezpieczeń praw-
nych w umowie, aby chronić przedsiębiorstwo 
w przypadku niepowodzeń.
Współpraca z  prawnikiem jest istotna także 
przy opracowywaniu dokumentacji wewnętrz-
nej, takiej jak np.: regulaminu korzystania z sys-
temu ERP lub przy szkoleniu pracowników, 
zwłaszcza w zakresie przestrzegania przepisów 
dotyczących korzystania z systemu ERP.

Przykładowy katalog roszczeń 
w przypadku niepowodzenia 
wdrożenia
Roszczenia prawne przeciwko firmie nie-
udolnie wdrażającej program ERP mogą być 
uzależnione od wielu czynników, aczkolwiek 
w głównej mierze opierają się na treści zawar-

tej umowy wdrożeniowej, przepisach obowią-
zującego prawa oraz okoliczności konkretnej 
sytuacji. Poniżej przedstawiam przykładowy 
katalog kategorii roszczeń, które mogą być 
rozważane w takiej sytuacji:
1. Rozwiązanie umowy:
l W przypadku znaczącego niedopełnienia wa-
runków umowy przez dostawcę programu ERP, 
klient może rozważyć rozwiązanie umowy.
2. Odszkodowanie za szkody:
l Jeśli klient poniósł straty finansowe z powodu 
nieudanego wdrożenia, może dochodzić od-
szkodowania za poniesione szkody.
3. Gwarancje i rękojmia:
l W umowie często zawierane są klauzule do-
tyczące gwarancji i  rękojmi. Klient może żą-
dać naprawy bądź wymiany wadliwego opro-
gramowania.
4. Zwrot kosztów:
l Klient może żądać zwrotu poniesionych 
kosztów związanych z  zakupem oprogramo-
wania ERP oraz kosztów związanych z  jego 
wdrożeniem.
5. Kary umowne:
l Umowa może zawierać postanowienia 
dotyczące kar umownych za niedotrzyma-
nie określonych terminów lub standardów 
jakościowych.
6. Naruszenie obowiązków informacyjnych:
l Jeśli dostawca nie dostarczył wystarczają-
cych informacji dotyczących produktu lub 
procesu wdrożenia, klient może dochodzić 
roszczeń z tego tytułu.
7. Utrata danych:
l Jeśli w wyniku nieudanego wdrożenia doszło 
do utraty danych, klient może żądać odszkodo-
wania za poniesione straty.
8. Naruszenie standardów branżowych i prawa:
l Jeśli dostawca naruszył standardy branżowe 
lub przepisy prawne dotyczące wdrożenia opro-
gramowania ERP, klient może mieć podstawy 
do dochodzenia roszczeń.
Ważne jest, aby przed podjęciem działań 
prawnych dokładnie przeanalizować umowę 
oraz dokumentację związaną z  wdrożeniem, 
aby określić, czy faktycznie doszło do naru-
szeń umownych.
Podsumowując, rola radcy prawnego w proce-
sie wdrożenia systemu ERP jest wielopłaszczy-
znowa i ważna. Od analizy umów i zabezpiecze-
nia przed ryzykami prawno-biznesowymi, po 
dostosowanie się do regulacji ochrony danych 
osobowych, radca prawny odgrywa istotną 
rolę w  zapewnieniu bezpiecznego i  zgodnego 
z  prawem wdrożenia systemu ERP. Natomiast 
wiedza, jaką nabył w  trakcie partycypacji we 
wdrożeniu, z  pewnością zaprocentuje w  razie 
ewentualnego zaistnienia sporu sądowego.
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produkty

Sklejka eukaliptusowa to najlepsza propozycja dla tych, którzy poszukują 
produktu o dobrej jakości parametrach w atrakcyjnej cenie. Jak wygląda jej 
produkcja i w jaki sposób stosują ją już producenci w branży meblarskiej oraz 
budowlanej, pokazujemy na przykładzie jej renomowanego dostawcy – firmy 
Burapha Agro-Forestry.

opracowanie na podstawie materiałów burapha aGro-forestry

W  2021 r. firma Burapha Agro-Forestry za-
kończyła budowę i oddała do użytku najnowo-
cześniejszą fabrykę sklejki w Laosie, jak i w tej 
części Azji. Fabryka jest strategicznie zlokali-
zowana w  centrum przemysłowych plantacji 
eukaliptusa, które zajmują ponad 6 300 ha 
lasów posadzonych na zdegradowanych przez 
człowieka obszarach. Zakład ma zdolność 
przerobu około 150 000 m3 kłód rocznie, co 
daje w  przeliczeniu około 50 000 m3 wyrobu 
gotowego. Fabryka została zaprojektowana 
przez fińską firmę RAUTE, wiodącego świato-
wego producenta sprzętu do produkcji sklejki 
i  LVL, która również dostarczyła większość 
maszyn zainstalowanych w zakładzie. Pozosta-
ła część wyposażenia została dostarczona z fir-
my BSY, znanego chińskiego producenta ma-
szyn. Gotowa sklejka jest eksportowana drogą 
lądową do portu Laem Chabang w Tajlandii.
To właśnie technologia jest ważnym wyznacz-
nikiem jakości produktów Burapha. Jest ona 
identyczna z  technologiami stosowanymi 
przez najlepszych europejskich producentów 
sklejki. Burapha pozyskuje tylko pełnowy-
miarowe arkusze łuszczki 8 x 4 i  4 x 4 (roz-
miary podane w stopach), z których następnie 
wytwarzana jest wysokiej jakości jednorodna 
sklejka (bez wykorzystywania w gotowym wy-
robie mniejszych arkuszy łuszczki niż 4 x 4 
stopy). Kolejny proces to automatyczna aplika-
cja kleju i sprasowanie sklejki w gorących pra-
sach. Ostatni etap to docięcie na wymiar zleco-
ny przez klienta i wyszlifowanie powierzchni. 
Warto podkreślić, że sklejka eukaliptusowa 

oferowana przez Burapha ma identyczne pa-
rametry mechaniczne jak sklejka brzozowa, 
która jest tak bardzo popularna i jednocześnie 
poszukiwana na rynku europejskim. Burapha, 
stosując w  produkcji pełne formaty łuszczki, 
jest w stanie mocno odróżnić się od konkuren-
tów z Chin i Wietnamu. Tym samym dostarcza 
klientom produkt najwyższej klasy, certyfiko-
wany zarówno na rynku australijskim, euro-
pejskim, jak i USA.

Gdzie sprawdza się sklejka 
eukaliptusowa?
Sklejka eukaliptusowa ElefantPly, produko-
wana przez Burapha, to doskonały wybór dla 
konsumentów, którzy szukają niedrogiej, ale 
wysokiej jakości sklejki z  certyfikacją FSC, 
o  świetnych parametrach technicznych. Po-
dobieństwo do sklejki brzozowej sprawia, że 
jest to najchętniej wybierany produkt przez 
klientów z branży budowlanej, opakowaniowej 
i meblarskiej (meble tapicerowane).
Obecnie Burapha produkuje tylko tak zwane 
sklejki surowe, to znaczy bez żadnego mate-
riału (np. filmu fenolowego) aplikowanego na 
zewnętrzną powierzchnię panelu. W przyszło-
ści, być może już w  trakcie 2024, firma chce 
zainwestować w oprzyrządowanie pozwalające 
na produkcję sklejki filmowanej.
Ponad 50 proc. produkcji fabryki Burapha 
jest dedykowane na rynek australijski, gdzie 
poprzez sieć dystrybutorów trafia zarówno 
do klientów indywidualnych, jak i przemysło-
wych. Na tym rynku firma dostarcza głównie 

SKLEJKA EUKALIPTUSOWA – DOSKONAŁA 
ALTERNATYWA DLA SKLEJKI BRZOZOWEJ

sklejkę strukturalną, która jest używana w bu-
downictwie do konstrukcji podłóg, ścian oraz 
powierzchni dachowych.
Pozostała część produkcji trafia na rynek euro-
pejski, który jest dla firmy ważnym kierunkiem 
ekspansji, ponieważ parametry mechaniczne 
sklejki Burapha idealnie korelują z parametra-
mi mechanicznymi sklejki brzozowej, dzięki 
czemu są obecnie najlepszym jej zamienni-
kiem. Aczkolwiek, sklejka eukaliptusowa nie 
posiada wysokiej klasy powierzchni (tj. I i II), 
co wyklucza ją z użytku w branżach, w których 
powierzchnia panelu jest widoczna i ważna dla 
klienta końcowego. Sprawdza się za to dosko-
nale w produkcji mebli tapicerowanych, gdzie 
w większości przypadków parametry technicz-
ne sklejki wygrywają z  jej parametrami wizu-
alnymi. Producenci mebli skrzyniowych do-
cenili jakość produktu firmy i z powodzeniem 
od ponad 1,5 roku Burapha dostarcza sklejkę 
do jednych z największych producentów mebli 
tapicerowanych w Polsce i Europie. 

Sklejka strukturalna – główny 
produkt budowlany na rynku 
australijskim 
Tak jak wspomniano, sklejka Burapha ma 
świetne parametry mechaniczne, które 
umożliwiają jej produkcję tzw. sklejki struk-
turalnej dedykowanej na rynek australijski. 
Właściwości mechaniczne sklejki potwierdza 
certyfikat na dostawę sklejki konstrukcyjnej 
o  klasach wytrzymałości F11 i  F17, zgodnie 
z  normą AS/NZS 2269.0:2012 na rynek au-
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stralijski (certyfikat wydany przez biuro au-
dytowe BSI w Australii), który Burapha uzy-
skała na początku 2022 r.
Rynek australijski to dla firmy głównie bran-
ża budowlana i  zastosowanie do elementów 
zewnętrznych, jako że sklejka strukturalna 
wytwarzana jest według specjalnej certyfi-
kowanej technologii produkcji kleju, którego 
używa w swoich panelach firma. Dzięki niej 
spoina klejowa jest w  stanie wytrzymać mi-
nimum 72 godziny w ekstremalnych warun-
kach, tzn. przez 72 godziny w  temperaturze 
100 stopni sklejka utrzymuje swoje parame-
try techniczne!
Panele z  takim typem wiązania klejowego 
(typu A  lub klasa 3 według normy europej-
skiej) mogą być stosowane w  rozwiązaniach, 
które wiążą się z  ekstremalnie długotrwałym 
narażeniem na warunki atmosferyczne (mi-
nimum 30 lat) lub też w warunkach mokrych 
albo wilgotnych, w  trakcie których nie nastę-
puje utrata parametrów technicznych spoiny 
klejowej zastosowanej w sklejce.

Sklejka ElefantPly – odpowiedź na 
potrzeby europejskich producentów 
Wobec obecnego deficytu sklejki brzozowej, 
spowodowanego ograniczeniem dostaw su-
rowca i  sklejki z  Rosji i  Białorusi, europejscy 
importerzy zmuszeni są szukać alternatyw. Bu-
rapha jest głęboko przekonana, że sklejka eu-
kaliptusowa to najlepsza propozycja dla tych, 
którzy poszukują parametrów zbliżonych do 
brzozy, wysokiej jakości i legalności produktu 
(FSC oraz zgodność z EUDR – już potwierdzo-
na przez klientów Burapha).
Do dnia dzisiejszego Burapha opracowała 
cztery produkty panelowe pod marką „Ele-
fant”. Słowo Elefant łączy w  sobie charakter 
tego produktu. Szwedzka pisownia dotyczy 
parametrów jakościowych i odnosi się do na-
szych szwedzkich protoplastów, z drugiej stro-
ny słoń jest symbolem Laosu, jednocześnie 
utożsamiany jest z siłą i mocą, tak jak parame-
try sklejek Burapha.
Obecnie firma jest na etapie dalszego budo-
wania wizerunku jej produktów. Stworzenie 
własnej marki o  nazwie Elefant pozwoli jej 
na skuteczniejsze budowanie świadomości jej 
produktu wśród europejskich producentów.
Ogólnie rzecz biorąc, sklejka eukaliptuso-
wa to doskonały wybór dla konsumentów, 
którzy szukają wysokiej jakości, świetnych 
parametrów technicznych oraz przystępnej 
ceny. Podobieństwo do sklejki brzozowej 
sprawia, że jest to najchętniej wybierany 
produkt przez klientów z  branży budowla-
nej, opakowaniowej i meblarskiej. 

Firma jest przekonana, że ElefantPly będzie 
na rynku europejskim najczęściej wybieraną 
alternatywą dla sklejek brzozowych w  za-
stosowaniach, w  których liczą się parame-
try mechaniczne produktu. Oprócz tego, że 
sklejka ElefantPly jest najlepszą alternatywą 
dla sklejki brzozowej, poziom cenowy pro-
duktu jest bardzo atrakcyjny dla tych, którzy 
zdecydowali się na przejście z paneli brzozo-
wych na eukaliptusowe. 

Rozwój produktów sklejkowych 
z eukaliptusa 
Główne cele związane z  rozwojem produk-
tów sklejkowych w  firmie Burapha to praca 
nad zwiększeniem ich świadomości wśród 
jej klientów w  Europie – tych obecnych 
i  nowych. Firma stara się rozpowszechniać 
wiedzę o  sklejce eukaliptusowej oraz różni-
cy między jej produktami a  tymi, które są 
wytwarzane przez lokalnych producentów 
z Wietnamu i Chin. 
– Chcielibyśmy, żeby nasi potencjalni odbior-
cy wiedzieli, czym wyróżnia się nasz produkt 
i  dlaczego właściwości mechaniczne paneli 
produkowanych przez Burapha są porówny-
walne z  parametrami sklejki brzozowej. Wie-
rzymy, że w  ten sposób przekonamy nowych 
klientów do zbudowania z  nami długofalo-
wych relacji biznesowych, co przełoży się na 
wykorzystanie naszego potencjału produk-
cyjnego zarówno na naszych plantacjach, jak 
i  w  zakładzie sklejki eukaliptusowej – mówią 
przedstawiciele firmy. 
Warto wspomnieć, że produkty Burapha po-

siadają certyfikacje FSC w  całym łańcuchu 
dostaw (plantacje, logistyka i  fabryka) oraz 
spełniają wszystkie wymagania nowej legisla-
cji europejskiej EUDR (która wchodzi w  ży-
cie z  dniem 1.01.2025 r.), co zostało do tej 
pory kilkukrotnie zweryfikowane przez pol-
skich odbiorców firmy. Dodając do tego stały 
koszt wytwarzania własnego surowca, firma 
jest w  stanie zaproponować konkurencyjną 
i  względnie stabilną cenę (na przestrzeni ko-
lejnych lat) dla swoich klientów, co tworzy jej 
kolejną przewagę konkurencyjną.
W perspektywie kolejnych dwóch-trzech lat, 
rozwijając swoje produkty, firma chce doło-
żyć do portfolio sklejki filmowane, które bę-
dzie mogła dostarczyć zarówno do systemów 
szalunkowych, jak i  do producentów pod-
łóg, np. do naczep samochodowych (mowa 
tutaj o  specjalnym antypoślizgowym filmie 
aplikowanym na powierzchnię panelu). Do-
datkowo Burapha planuje wejść w  segment 
produktów sklejek ogniotrwałych – jest to 
kolejne wyzwanie stojące przed działem ba-
dań i rozwoju firmy. Trzeci ważny segment, 
który chce rozwijać przedsiębiorstwo, to pa-
nele, w których będzie używać tylko klejów 
w  100 proc. biodegradowalnych, oferując 
w ten sposób klientom sklejkę z zerową emi-
sją formaldehydu, tj. w 100 proc. bio. 
– Wierzymy, że dla końcowego odbiorcy takie 
produkty będą miały coraz większą wartość 
i będzie na nie coraz większe zapotrzebowanie, 
a  Burapha chce być jednym z  producentów 
mogących dostarczyć taki produkt – podsu-
mowują przedstawiciele firmy. 

BURAPHA PRODUKUJE WYSOKIEJ JAKOśCI SKLEJKę EUKALIPtUSOWĄ, KtÓRA tRAfIA DO ODBIORCÓW Z BRANżY 
BUDOWLANEJ, OPAKOWANIOWEJ I MEBLARSKIEJ. fOt. BURAPHA
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MEBLE POLSKA 2024: BEZPŁATNE 
BILETY DO 31 STYCZNIA

tarGi

Targi MEBLE POLSKA są jednym z najskuteczniejszych narzędzi pro-
mocji eksportu polskich mebli i znajdują się w gronie najważniejszych 
targów branży meblarskiej na świecie. To największa na świecie ekspo-
zycja oferty polskiego przemysłu meblarskiego. 
Mimo trudnej sytuacji w  branży meblowej, przyszłoroczna ekspozy-
cja będzie miała tę samą wielkość co w 2023 roku i obejmie pawilony 
3, 3A, 4, 5, 6, 8. Swoją ofertę zaprezentują czołowi polscy producen-

ci mebli. Zakres tematyczny targów obejmie produkty ze wszystkich 
segmentów cenowych: meble tapicerowane, meble skrzyniowe z płyty 
meblowej oraz z litego drewna, i materace. 
Od kilku lat rośnie liczba zagranicznych producentów, którzy aktywnie 
jako wystawcy poszukują w  Poznaniu klientów na globalnym rynku. 
Zwiedzający będą mieli tym razem okazję zapoznać się z  ofertą wy-
stawców zagranicznych z kilkunastu państw. Wśród firm z zagranicy 

14  /  Biuletyn Informacyjny OIGPM  /  grudzień 2023

W dniach 20-23 lutego 2024 roku w Poznaniu odbędzie się kolejna edycja targów 
MEBLE POLSKA – największych kontraktacji meblowych w Europie Środkowo- 
-Wschodniej. Trwa obecnie rejestracja kupców meblowych z Polski i zagranicy, 
chcących uczestniczyć w tym wydarzeniu. Do udziału w targach zgłosili się już 
zwiedzający z ponad 50 krajów.

tARGI MEBLE POLSKA tO NAJWIęKSZA NA śWIECIE EKSPOZYCJA OfERtY POLSKIEGO PRZEMYSłU MEBLARSKIEGO. fOt. GRUPA MtP
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najliczniej reprezentowani będą producenci mebli z Ukrainy i Turcji. 
Jak co roku, targom MEBLE POLSKA towarzyszyć będą biznesowe 
Targi Wnętrz HOME DECOR. Ich wystawcy w pawilonach 5A i 8 za-
prezentują najnowsze kolekcje dekoracji stojących i ściennych, oświe-
tlenia, tekstyliów,  ceramiki, akcesoriów kuchennych i  łazienkowych 
oraz innych elementów dekoracyjnych. Dla przedstawicieli salonów 
meblowych to dobra okazja do uzupełnienia asortymentu.

Bezpłatny bilet
Na stronie internetowej targów możliwa jest już rejestracja profesjo-
nalnych zwiedzających. Dlaczego warto zarejestrować się online już te-
raz? Wcześniejsza rejestracja przez Internet pozwala nie tylko uniknąć 
kolejek przy wejściu na targi, ale także zaoszczędzić. 
Przedstawiciele branży meblarskiej zarejestrowani online do 31 stycz-
nia 2024 roku, otrzymają bezpłatny bilet wstępu na targi. Po tym termi-
nie koszt biletu dla profesjonalistów wynosić będzie 150 zł. 
– W ten sposób chcemy skłonić zwiedzających do wcześniejszego pla-
nowania pobytu i rozmów na targach, co pozwala organizatorom i wy-
stawcom lepiej przygotować się do tego wydarzenia – wyjaśnia Józef 
Szyszka, dyrektor targów MEBLE POLSKA. 

ROśNIE LICZBA ZAGRANICZNYCH PRODUCENtÓW, KtÓRZY AKtYWNIE JAKO WYStAWCY POSZUKUJĄ W POZNANIU KLIENtÓW NA GLOBALNYM RYNKU. fOt. GRUPA MtP

JAK CO ROKU, tARGOM MEBLE POLSKA tOWARZYSZYć BęDĄ BIZNESOWE tARGI WNętRZ HOME DECOR. fOt. GRUPA MtP 

Bilet dla profesjonalistów upoważnia do wielokrotnego wstępu na te-
ren targów przez wszystkie dni ich trwania. Zainteresowanie udziałem 
w kontraktacjach meblowych w Poznaniu wśród profesjonalnych zwie-
dzających jest bardzo duże. Obok licznej grupy handlowców reprezen-
tujących polskie sklepy handlowe, swoją obecność na poznańskich tar-
gach zapowiedzieli już przedstawiciele większości dużych europejskich 
grup zakupowych i sieci sklepów meblowych, a także wielu hurtowni-
ków mebli i handlowców internetowych z innych kontynentów. 

Globalna kampania promocyjna
– Prowadzimy obecnie szeroko zakrojoną kampanię promocyjną na 
kluczowych rynkach dla rozwoju polskiego eksportu mebli. Dużą część 
naszego budżetu koncentrujemy na działaniach skierowanych na rynek 
amerykański, z którym wielu polskich producentów mebli wiąże ogromne 
nadzieje. Liczymy, że dzięki tej kampanii do Poznania w lutym przyjedzie 
jeszcze więcej kupców meblowych zza oceanu – mówi Józef Szyszka. 
W  ostatniej edycji tego wydarzenia, która odbyła się w  lutym 2023 
roku, wzięło udział blisko 14 tys. osób z 71 krajów. 51 proc. odwiedza-
jących stanowili kupcy mebli z zagranicy. Organizator – Grupa MTP 
– spodziewa się w przyszłym roku podobnych wyników.




