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JAN SzyNAKA, PREZES OGOLNOPOLSKIE]
I1zBY GOSPODARCZEJ PRODUCENTOW
MEBLI

Szanowni Panstwo,

Mam przyjemno$¢ powita¢ Panstwa na lamach kolejnego wyda-
nia naszego biuletynu ,Meble News”. Przemyst meblarski, bedacy
jednym z filaréw polskiej gospodarki, stoi obecnie przed wieloma
wyzwaniami, ktére wymagaja naszej uwagi i wspolnych dziatan. Do
najwiekszych z nich naleza problemy z dostepnoscia surowca drzew-
nego i rosnace koszty produkgji.

Niestety, te problemy zmuszajg wiele firm do redukcji zatrudnienia.
Spada réwniez warto$¢ i wolumen produkcji sprzedanej w naszej
branzy. Mimo tych trudnosci, wierzg, ze poprzez konstruktywny
dialog i wspolprace z réznymi interesariuszami jesteSmy w stanie
stawic¢ czola tym wyzwaniom.

W biezacym wydaniu biuletynu znajdziecie Panistwo analizy rynko-
we i aktualnoéci z branzy. Jestem przekonany, ze zawarte tu treéci
beda dla Panstwa nie tylko zZrédlem wiedzy, ale takze inspiracja do
dalszych dzialan na rzecz rozwoju naszego sektora.

Zapraszam serdecznie do lektury i do aktywnego udzialu w zyciu
naszej Izby. Wspélnie mozemy pokona¢ trudnosci i dalej rozwijaé

polski przemyst meblarski.
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MEBLARSTWO W LICZBACH

JAK WYGLADALO PIERWSZE POLROCZE
2024 ROKU W WYKONANIU POLSKIE]
BRANZY MEBLARSKIEJ?

Wedtug danych GUS wartosc¢ produkcji sprzedane] po szesciu miesigcach
2024 r. wyniosta 28 325,3 mln zt, co przetozyto sie na spadek o niecate 6 proc.
w stosunku do tego samego okresu 2023 roku. Réwniez wartosc¢ eksportu
w plerwszym potroczu br. byta nizsza w poréownaniu do 2023 roku.

@ OPRACOWANIE NA PODSTAWIE MATERIALOW B+R Stupio

Koniec lata to bardzo interesujacy okres, patrzac przez pryzmat statystyki.
To wlasnie wtedy naplywaja oficjalne dane za pierwsze pétrocze. Tak stato
sie rowniez teraz i dzigki uprzejmosci Gléwnego Urzedu Statystycznego
mozemy sprawdzi¢, jak polska branza meblarska poradzila sobie w pierw-

szej potowie 2024 roku.

Produkcja mebli

Nie jest zaskoczeniem, ze w pieciu z szesciu badanych miesiecy odnotowa-
no spadek wartoéci produkcji sprzedanej. Najwyzszy spadek, wynoszacy
az 14 proc., zaobserwowano w marcu. Warto jednak zaznaczy¢, ze sam
wynik na poziomie 4 911,8 mln zI trudno nazwac stabym.

Duzy wplyw na odnotowany spadek miala bardzo wysoka baza poréw-
nawcza z marca 2023 r., ktory byt drugim najlepszym miesigcznym wy-
nikiem w historii. Dla poréwnania, przy bardzo podobnych wynikach
w styczniu i lutym 2024 r., spadki rok do roku wynioslty odpowiednio
712 proc. Sumarycznie, w I kwartale 2024 r. warto$¢ produkcji sprzedanej
spadta o 8 proc. w poréwnaniu do roku poprzedniego.

W drugim kwartale 2024 r. dynamika spadku wyraznie sie zmniejszyla,
osiggajac sumarycznie 4 proc. w stosunku rok do roku. To wlasnie w tym
okresie zaobserwowano jedyny wzrost warto$ci produkeji sprzedanej
rok do roku, ktéry mial miejsce w kwietniu, kiedy to wynik na poziomie
4 909,0 mln zI przetozyl si¢ na wzrost o nieco ponad 4 proc. w stosunku
do kwietnia 2023 roku. Kolejne miesigce, czyli maj i czerwiec 2024 r., byly
jednak mniej udane, ponownie przynoszac spadki.

Podsumowujac, zgodnie z naszymi wcze$niejszymi przewidywaniami,
pierwsze sze$¢ miesigecy 2024 r. pod wzgledem warto$ci produkgji sprze-
danej mebli nie bylo tatwe, byto niejako kontynuacja tego, co obserwowa-
lismy przez wiekszo§¢ 2023 roku. Wedlug oficjalnych danych GUS warto$¢
produkgji sprzedanej po szeéciu miesigcach 2024 r. wyniosta 28 325,3 mln
z, co przelozylo si¢ na spadek o niecale 6 proc. w stosunku do tego samego
okresu 2023 roku.
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Powyzsza analiza dotyczyla wartosci produkeji sprzedanej mebli, wypraco-

wanej przez duze, $rednie i mate firmy, z wylaczeniem mikroprzedsigbiorstw.

Eksport mebli

Przeprowadzajac analiz¢ kondycji polskiej branzy meblarskiej w pierwszej
potowie 2024 r., nie mogto zabrakna¢ danych dotyczacych eksportu. Co
oczywiste, eksport mebli jest $cisle skorelowany z produkgja, i w tym przy-
padku réwniez warto$¢ eksportu byla nizsza w pieciu z sze$ciu badanych
miesigcy w poréwnaniu do 2023 roku.

W I kwartale 2024 r. warto$¢ eksportu mebli wyniosta kolejno 5 204,7 mln
z4,5233,7 mln z1i 5 176,6 mln zl, co przelozylo si¢ na spadki w stosunku do
tego samego okresu 2023 r., wynoszace odpowiednio 8, 6 i 16 proc. Suma-
rycznie warto$¢ eksportu mebli w I kwartale 2024 r. wyniosta 15 615,1 mln
z1, co stanowito spadek o 10 proc. w poréwnaniu z I kwartatem 2023 roku.
Podobnie jak w przypadku produkeji, w II kwartale odnotowano zauwa-
zalne spowolnienie dynamiki spadku wartoéci eksportu mebli z Polski.
W kwietniu 2024 r. warto$¢ eksportu wyniosta 5 290,8 mln zl (wzrost
o niemal 3 proc. rok do roku), w maju 4 540,0 mln zt (spadek o 12 proc.
rok do roku), a w czerwcu 4 736,3 mln zt (spadek o 7 proc. rok do roku).
Lacznie w pierwszym potroczu 2024 r. warto$¢ eksportu mebli z Polski
wyniosta 30 182,2 mln zt, co oznacza spadek o 8 proc. w poréwnaniu
z pierwszym polroczem 2023 roku.

Przygladajac si¢ przedstawionym danym, tatwo zauwazy¢, ze warto$¢ eks-
portu mebli jest wyzsza niz warto$¢ produkeji. Skad ta réznica? Jak wspo-
mniano, dane dotyczace produkeji nie obejmuja firm mikro. Dodatkowo
czg$¢ eksportu mebli realizowana jest przez firmy posredniczace, ktdre, co

oczywiste, nakladajg swoja marze.

Potencjal nowych rynkow eksportowych
Skoro jeste$my przy eksporcie, warto w tym miejscu wspomnie¢ o ,,no-
wym’, coraz bardziej interesujacym kierunku, ktéry budzi rosnace zain-
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teresowanie europejskich producentéw mebli, a mianowicie o Indiach.
Jest to jeden z najszybciej rozwijajacych sie krajow na $wiecie, oferujacy
ogromne mozliwosci rynkowe dla sektora meblarskiego. Wedlug miedzy-
narodowych rankingéw Indie zajmujg 4. miejsce jako konsument i 5. miej-
sce jako producent mebli. Przewidywany wzrost popytu na meble wsrod
tamtejszej populacji, wynikajacy m.in. z intensywnego rozwoju obszardéw
miejskich, otwiera obiecujace perspektywy dla polskich producentéw
mebli, ktérzy rozwazajg eksport na nowe rynki. Dodatkowo, dynamiczny
wzrost gospodarczy, rosnacy poziom zycia oraz coraz wieksze zaintereso-
wanie modnym i funkcjonalnym wzornictwem przyczyniaja si¢ do stalego
wzrostu popytu na wysokiej jako$ci meble.

Aby lepiej zrozumie¢ potencjat indyjskiego rynku meblarskiego, B+R
Studio opracowalo szczegélowy raport: ,Rynek meblarski w Indiach”.
Publikacja ta zawiera nie tylko informacje $cisle dotyczace rynku mebli,
ale takze podstawowe dane spoteczno-ekonomiczne kraju. Przeanalizo-

walismy najnowsze dane dotyczace wymiany handlowej, w tym rodzaje
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mebli eksportowanych przez Indie oraz kierunki tego eksportu, a tak-
ze warto$¢ i pochodzenie importowanych mebli. Przyjrzeliémy si¢ bli-
zej najwigkszym importerom mebli z krajow UE do Indii. Zebralismy
i przeanalizowaliémy dane na temat produkeji mebli w Indiach oraz
przedstawili$my szanse i zagrozenia zwigzane z tym rynkiem. Pokazali-
$my dynamike tych zjawisk na przestrzeni ostatnich 10 lat. Nie zabraklo
réwniez rozdzialu poswieconego handlowi meblami, w ktérym wskaza-
lismy najwiekszych graczy na rynku oraz przykladowe sklepy meblowe
w trzech najwiekszych aglomeracjach miejskich: w Nowym Delhi, Mum-
baju i Kalkucie. Uzupelnieniem tych informacji jest fotorelacja z wybra-
nych salonéw meblowych, opatrzona komentarzem na podstawie wia-

snych do$wiadczen z pobytu w Indiach.

*Artykut powstat na podstawie raportu B+R Studio Tomasza Wiktorskie-
g0 ,Rynek meblarski w Indiach” oraz oficjalnych danych Gtéwnego Urzedu

Statystycznego.
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RYNEK

SUROWCA BEDZIE BRAKOWAC, CZESC

»

PRZEDSIEBIORSTW ZBANKRUTUJE
LUB ZMIENI PROFIL SWOJEJ] DZIALALNOSCI

O zgubnych skutkach zmian w gospodarce lesnej rozmawiamy z Bartoszem
Bezubikiem, prezesem zarzadu Biaform | reprezentantem protestu branzy

drzewnej przeciwko decyzji Ministerstwa Klimatu i Srodowiska o wytaczeniu
z pozyskania drewna 20 proc. polskich lasow.

WywiaD z BARTOSZEM BEZUBIKIEM, PREZESEM ZARZADU BIAFORM

Meble News: Na ile realny jest scenariusz, ze w Polsce zacznie brakowac
drewna dla producentéw mebli i innych wyrobéw drewnopochodnych?
Bartosz Bezubik: Z problemem niewystarczajacej podazy drewna branza
zmaga si¢ od lat. Niedobdr surowca - a w szczegdlnosci brak perspektyw
na zmiang tej sytuacji - jest podstawowym ograniczeniem w rozwoju wie-
lu firm. Potwierdzeniem ograniczen w dostepnosci drewna jest to, ze Lasy
Panstwowe rokrocznie sprzedaja praktycznie caly oferowany wolumen,
o ktdry przedsigbiorcy musza rywalizowaé na aukcjach, co ma ogromny
wplyw na jego rosnaca cene.

Scenariusz, w ktérym zacznie brakowa¢ surowca dla utrzymania obecne-
go poziomu produkgji branzy drzewnej, jest tym bardziej realny, im bar-
dziej rewolucyjne stanowisko bedzie prezentowaé Ministerstwo Klimatu
i Srodowiska. Polecenie z dnia 8 stycznia tego roku, zwane potocznie
moratorium, zostalo wprowadzone z dnia na dzien, bez jakichkolwiek
konsultacji i bez jakichkolwiek analiz spoleczno-gospodarczych. Takie
dzialanie jest po prostu nieodpowiedzialne. W mojej ocenie tylko duza
skala protestow, zaréwno tych przeprowadzanych lokalnie, jak i tych od-
bywajacych si¢ w Warszawie, spowodowala, Ze ministerstwo poskromito
swoje plany. W innym wypadku, w bardzo krétkim czasie z rynku znik-
neloby co najmniej kilkanascie procent dostgpnego surowca. To mialoby
ogromne przelozenie na sytuacje przedsiebiorstw. Osobiécie uwazam, ze
najmocniej uderzytoby to w mate firmy rodzinne, dzialajace lokalnie, i to
one w pierwszej kolejnosci stalyby sie ofiarami tych decyzji.

Niedawno zostaly przeprowadzone konsultacje spoleczne na terenie
wszystkich dyrekeji regionalnych Laséw Panstwowych, ktére zostaly obje-
te moratorium. Wynik tych konsultacji jest jednoznaczny - spoteczenstwo
odrzucilo pomysty ministerstwa zwigzane z tak radykalnym, nieuzasad-
nionym i nieprzygotowanym procesem wylaczen laséw z gospodarki le-
$nej. Co wydarzy si¢ dalej, wiedza tylko urz¢dnicy ministerstwa. Osobi-
$cie uwazam, ze proces wylaczen w takiej formule, jaka zostala przyjeta
8 stycznia, nie bedzie realizowany. Jest za to wiele narzedzi, ktére pozwola
ograniczy¢ pozyskanie drewna wolniej i po cichu. Jedng z metod moze
by¢ np. nacisk na modyfikacje planéw urzadzania lasu. W branzy moéwi

sie o tym, Ze na przestrzeni kilku najblizszych lat pozyskanie drewna ma
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— NIEDAWNO ZOSTALY PRZEPROWADZONE KONSULTACJE

SPOLECZNE NA TERENIE WSZYSTKICH DYREKCJI
REGIONALNYCH LAsOw PANSTWOWYCH, KTORE ZOSTALY
OBJETE MORATORIUM. WYNIK TYCH KONSULTACJI

JEST JEDNOZNACZNY — SPOLECZENSTWO ODRZUCILO
POMYSLY MINISTERSTWA ZWIAZANE Z TAK RADYKALNYM,
NIEUZASADNIONYM | NIEPRZYGOTOWANYM PROCESEM
WYLACZEN LASOW Z GOSPODARKI LESNEJ — MOWI BARTOSZ
BEZUBIK, PREZES ZARZADU BIAFORM.

IO NONONONONONONOMOMONONONO,

by¢ ograniczane o okoto 2 mln m’ rocznie, tak by pozyskanie nie przekra-
czalo 35 mln m® drewna rocznie. To oznacza, ze surowca bedzie brakowac,

a czes¢ przedsiebiorstw zbankrutuje lub zmieni profil swojej dziatalnosci.

Meble News: Co stanowi w tej chwili najwiekszy problem w relacjach
ministerstwa z przemystem drzewnym?

B.B.: Najwigkszym problemem jest to, ze polityka i ideologia bierze



gore nad racjonalnym podejéciem do realnych probleméw branzy
drzewnej oraz mozliwosci i skali pozyskania surowca. Pragne tylko
przypomnie¢, ze szeroko rozumiany sektor drzewny odpowiada za
6 proc. polskiego PKB.

Nie zgadzam si¢ z tym stwierdzeniem. Przedsigbiorstwo, ktérym
kieruje, zaopatruje sie w drewno gtéwnie na terenie dzialania Regional-
nej Dyrekeji Laséw Pafistwowych w Bialymstoku, a wiec na obszarze naj-
bardziej dotknietym moratorium. Wstrzymanie/ograniczenie pozyskania
drewna, zgodnie z poleceniem z dnia 8 stycznia 2024 r., dotyczy 30 nadle-
$nictw w skali kraju, na powierzchni 94 tys. ha, ale z tego az 16 nadlesnictw
z terenu RDLP w Biatymstoku, o powierzchni prawie 60 tys. ha. Tak wiec
ponad 60 proc. powierzchni wylaczonych dotyczy obszaru RDLP Biaty-
stok. Stanowi to okoto 10 proc. powierzchni znajdujacych si¢ w zarzadzie
Laséw Panstwowych na terenie dyrekeji regionalnej w Biatymstoku. Podaz
drewna w tej dyrekgji juz po wprowadzeniu moratorium, dla II okresu
sprzedazy, byla nizsza réwniez o okoto 10 proc. Na tej podstawie mozemy
szacowa¢, ze zmniejszenie skali podazy drewna po wprowadzeniu ogra-
niczen bedzie wprost proporcjonalne do powierzchni obszaréw podlega-
jacych wyltaczeniom. Doprowadzenie do wylaczenia okolo 20 proc. po-
wierzchni laséw z uzytkowania bedzie oznacza¢ 20 proc. mniej surowca,
a wiec proporcjonalne skurczenie si¢ branzy. Taka skala to redukcja za-
trudnienia nawet na poziomie 80 tys. oséb w skali kraju.

Kroétkookresowo zapewne bedzie mozna czesciowo kompensowaé pozy-
skanie drewna w ramach zatwierdzonych PUL, tak by podaz nie spadta
radykalnie z dnia na dzien, ale nie da si¢ tego robi¢ w nieskonczono$¢.
Kolejna kwestig jest rodzaj drewna, jakiego w pierwszej kolejnosci bedzie
brakowac. Na to praktycznie w debacie dotyczacej ograniczen nie zwraca
sie uwagi. Struktura wyltaczen oznacza ponadproporcjonalng redukcje po-
dazy surowca wielkowymiarowego, przetwarzanego gléwnie przez zaklady
male lub $redniej wielkosci (gtownie tartaki, ale tez producentéw sklejek,
podidg z drewna litego). Ich baza surowcowa znajduje si¢ w najblizszym
sasiedztwie ich lokalizacji, na terenie jednego, dwéch nadlesnictw. Przed-
siebiorstwa tej wielkosci stanowia ponad 90 proc. klientéw Laséw Pan-
stwowych. Sg to firmy bardzo wazne dla spolecznoéci lokalnych, bardzo
czesto sg najwiekszymi pracodawcami w swoich regionach i kluczowymi
platnikami podatkéw dla budzetéw gmin. Na przyktadzie RDLP Biatystok
zmniejszenie podazy wyglada nastepujaco: cata oferta zostala zredukowa-
na o 10,3 proc., jednak to nie pokazuje rzeczywistej skali problemu, bo
w duzym stopniu zastgpiono drewno wielkowymiarowe drewnem $re-
dniowymiarowym. Dla drewna $redniowymiarowego iglastego wyglada to
nastepujaco: S2A - 2,8 proc., S2B - 3,4 proc., a dla drewna wielkowymia-
rowego iglastego: W standard - 20,1 proc., sklejka — 42,1 proc. To oznacza
bankructwa na duzg skale dla firm przetwarzajacych tzw. wielki wymiar.

Kolejna watpliwo$¢ stanowi definicja obszaréw mniej lub bardziej cennych
przyrodniczo. Nie znamy przestanek, jakimi kierowalo si¢ ministerstwo
przy typowaniu obszaréw do wylaczen. Minister Dorozata publicznie, na
sejmowej Komisji Ochrony Srodowiska méwit o tym, ze takie kryteria zo-
stang upublicznione. Nie styszatem, by to sie stato. Jezeli jedynym kryterium

byl wiek lasu, o czym $wiadczy¢ moze struktura podazy surowca w RDLP
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Bialystok, to drewna wielkowymiarowego po prostu nie bedzie. Operowanie
tylko skalg pozyskania dla calego kraju jedynie zaciemnia obraz i ukrywa
problemy wystepujace lokalnie u wielu przedsigbiorcow. Co bardzo wazne,
lasy objete moratorium, definiowane przez ministerstwo jako najcenniejsze
przyrodniczo, to w zdecydowanej wiekszosci lasy gospodarcze, sadzone
reka czlowieka, na ktérych gospodarka byta prowadzona od dziesiecioleci.
Innych laséw po prostu w Polsce praktycznie nie ma.

Moratorium objeto przede wszystkim Podlasie i Podkarpacie, rejony
slabiej rozwinigte gospodarczo, dla ktérych przemyst drzewny jest jednym
z 3-4 najwazniejszych. Uderzenie w te regiony to po prostu tworzenie jesz-
cze wiekszych dysproporcji w zamoznosci pomiedzy poszczegélnymi ob-
szarami Polski. To m.in. dlatego spotecznoéci lokalne z tych regionéw tak
gwaltownie zaprotestowaly. W tych regionach lasy maja si¢ tak dobrze, ze
dalo to powody do ,,zdefiniowania” ich jako najcenniejszych przyrodniczo.
Jezeli nam udaje si¢ tak dbac o lasy, to po co to zmienia¢? Moze warto wiecej
uwagi po$wigci¢ na tworzenie kompleksow lesnych tam, gdzie ich nie ma...
Opowiesci o tym, ze mozna sie przebranzowi¢ i np. rozwinag¢ branze tury-
styczng w zastepstwie sektora drzewnego, traktuje jako wypowiedzi, ktére
by¢ moze dobrze brzmia, ale maja niewiele wspélnego z lokalnie panujacy-

mi realiami.

Przede wszystkim nie dziala¢ gwaltownie, gospodarka lesna jest bar-
dzo skomplikowana i ma wplyw na wiele aspektow naszego zycia. Decyzje
dotyczace pozyskania surowca powinny by¢ roztozone na lata, a skala po-
zyskania powinna by¢ definiowana na kilka, kilkanascie lat w przod. Nie
wierze w to, Zze musimy prowadzi¢ wyscig z czasem. Od zakonczenia 1T
wojny $wiatowej lesistos¢ Polski nieprzerwanie roénie, zasobno$¢ laséw
réwniez. Przestanmy straszy¢ spoleczenstwo, méwiac o rabunkowej go-
spodarce lesnej.

Musimy jako panstwo przede wszystkim zadba¢ o to, by surowiec pozy-
skiwany na terenie Polski byt jak najglebiej przerabiany tu, na miejscu. Do

tej pory niewiele w tej materii zrobiono. Drewno to surowiec strategiczny!

Protest branzy drzewnej to oddolna spontaniczna inicjatywa, ktora
byta odpowiedzig na decyzje MKiS$ z dnia 8 stycznia tego roku. Stworzyta
go grupa przedsiebiorcéw, pracownikéw zakladow ustug lesnych, pasjona-
téw lasu zwigzanych z szeroko rozumianym sektorem drzewnym. Nasze
oburzenie wywolal nie tylko nieczytelny i nieuzasadniony proces typowa-
nia obszaréw wylaczen, ale przede wszystkim sposdb wprowadzenia tych
decyzji, uragajacy nowoczesnemu panstwu prawa. Ja, méwigc przekornie,
dzieki temu mialem okazje poznaé wiele fantastycznych oséb, dla ktorych
podlaskie lasy to cale ich Zycie, a bardzo czesto zycie wielu pokolen ich
rodzin. Zapewniam wszystkich, Ze to wlasnie m.in. dzieki takim ludziom
nasze lasy maja sie tak dobrze i zapewniam, Ze niezaleznie od wszystkiego
nadal bedziemy o nie dba¢ jak najlepiej!

Jak mozna nas wesprze¢? Na pewno zache¢cam do $ledzenia naszych profili
w mediach spoleczno$ciowych i prosze o jak najwiecej zyczliwych komen-
tarzy. Wszystkich chetnych do blizszej wspotpracy zapraszam do kontaktu

ze mna.
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DOBRY PRODUKT I SPRAWNA
LOGISTYKA TO NIE WSZYSTKO

Réwnie wazna jest fachowa wiedza, na ktora sktadaja sie dobra znajomos¢ produktow
| technologii stosowanych w branzy. Dlatego w MEBLOPOLU celem jest nie tylko
jak najszybsze dostarczanie jak najlepszych produktow, ale takze, a moze przede
wszystkim, wiedzy | wsparcia, niezbednych w codziennej pracy fabryk i warsztatow

meblarskich.

@ OPRACOWANIE NA PODSTAWIE MATERIALOW MEBLOPOL

Od wielu lat firma Meblopol oferuje ustugi dos§wiadczonego zespotu
doradcéw technicznych, ktérzy sa na biezaco z najnowszymi trendami
i technologiami w przemy$le meblarskim. Firma jest gotowa wesprze¢
kazdy projekt na dowolnym etapie — od wyboru odpowiednich mate-
rialéw, po techniki wykonania i finalne rozwiazania. Proces doradztwa

technicznego sktada sie z kilku etapow.

Ocena potrzeb

Na tym etapie doradca zapoznaje si¢ z procesem produkcyjnym klien-
ta. Istotne sg zaréwno informacje dotyczace produkowanego wyrobu,
stosowanych materiatéw, uzywanych w procesie produkcyjnym ma-
szyn, jak réwniez oczekiwania klienta dotyczace jakosci i wydajnosci

proponowanego rozwigzania oraz oczywiscie jego kosztéw.

Dobdr rozwiazania

Na podstawie zebranych danych doradca dobiera produkt najbardziej
odpowiedni dla linii produkcyjnej. Warto zaznaczy¢, ze paleta dostep-
nych produktéw nie ogranicza sie wylacznie do produktéw gotowych.
Jezeli zajdzie taka potrzeba, Meblopol oferuje mozliwos¢ wykonania
modyfikacji produktowej, dzigki ktdrej powstaje produkt specjalnie
dla danego klienta. Oprécz zmian zwigzanych z samym produktem,
doradca moze réwniez zaproponowaé zmiany technicznych parame-
trow procesu produkeji, poméc w doborze odpowiedniego rodzaju
substratow uzywanych w procesie, a nawet pomdc w przejsciu na zu-

pelnie nowa technologie produkcji.

Testy

Przeprowadzenie testéw ma na celu potwierdzenie tego, ze oferowany
produkt spelnia oczekiwania klienta i sprawdza si¢ w warunkach pro-
dukeyjnych. Testy moga by¢ prowadzone w réznych skalach. W malej
skali wykonywane sg wstepne testy, oceniajace zachowanie produktu
w stosunku do substratéw. Przeprowadza si¢ rowniez testy pilotazowe
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na rzeczywistej, najlepiej docelowej linii produkcyjnej. Jesli zajdzie po-
trzeba, istnieje mozliwos¢ wykonania dodatkowych testow w Centrum
Kompetencyjnym Meblopolu.

Wdrozenie

Po zakonczeniu testowania produktu w srodowisku produkcyjnym,
nastepuje wdrozenie. Doradcy Meblopolu zapewniaja pomoc w odpo-
wiednim przygotowaniu proceséw technologicznych, ustawieniu pa-
rametréw maszyn i urzadzen oraz okreéleniu pozostalych czynnikéw

mogacych mie¢ wpltyw na produkcje.

Obsluga powdrozeniowa

Po wdrozeniu produkecji doradcy Meblopolu pozostaja w kontakcie
z klientem, monitorujac sytuacje i na biezaco reagujac w przypadku
wystapienia probleméw produkcyjnych. W ramach wsparcia technicz-
nego firma oferuje ustuge czyszczenia ukladéw klejowych w urzadze-
niach produkeyjnych.

Kompetencje techniczne

Podsumowujagc — sita Meblopolu s kompetencje techniczne. Firma
posiada zesp6l doswiadczonych doradcdw technicznych z wieloletnim
stazem pracy, $wietnie wyksztalconych i stale szkolacych sie w centrach
technologicznych najwigkszych $wiatowych koncernéw. Na co dzien
Meblopol wspélpracuje z laboratoriami i dzialami R&D czolowych eu-
ropejskich producentéw oraz instytutami badawczymi, takimi jak Sie¢
Badawcza Lukasiewicz czy IFT Rosenheim. Oprdcz tego posiada wlasne
laboratorium testowe — Centrum Kompetencyjne. Jest wylacznym dys-
trybutorem marek, ktore dzieki skali dziatalno$ci Meblopol majg istotny
wplyw na konkurencyjnoé¢ polskich producentéw. Relacja jakosci do
ceny czesto jest najlepsza w danym segmencie rynku. Zesp6l ekspertéw
firmy Meblopol pomaga zoptymalizowa¢ produkeje, zwiekszy¢ efektyw-
no$¢ operacyjna i zrealizowaé nawet najbardziej ambitne projekty.
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Przyktad wdrozenia: Zmiana technologii oklejania profili ze stan-
dardowych klejow topliwych na bazie poliolefin i kopolimerow
EVA na kleje topliwe poliuretanowe HMPUR.

Na przestrzeni kilku ostatnich lat wsrdd wspot-
pracujacych z nami producentow mebli zauwa-
zylismy wzrost zainteresowania nowymi mate-
riatami dekoracyjnymi do oklejania produktow
drewnopochodnych. Producenci stawiajac na
atrakcyjne wzornictwo, stosuja folie, ktére imi-
tuja drewno naturalne, maja rozmaite faktury
I wykohczenie. Coraz czesciej poza popularny-
mi foliami papierowymi, stosowane sa folie pa-
pierowe impregnowane, folie PVC i PP rdézne]
grubosci, z gtebokimi przettoczeniami, lami-
naty i inne. W zaleznosci od oklejanego profilu
I zastosowanego materiatu kazda z tego typu
oklein wymaga innych parametréw procesu
klejenia, takich jak: temperatura pracy kleju,
ilos¢ koniecznych zrodet ciepta, ilos¢ aplikowa-
nego kleju itd.

Jeden z naszych partneréw biznesowych poda-
zajac za najnowszymi trendami, chciat wdrozyc¢
nowe folie do produkcji wyrobow ze swojej naj-
nowszej kolekcji. Po pierwszych prébnych par-
tiach produkcyjnych okazato sie, ze produkcja
nie spetnia oczekiwan. Wystapity bardzo duze
problemy z oklejaniem elementdéw, z ktérymi nie
mogli poradzi¢ sobie operatorzy. Powodowato to
powstawanie duzej ilosci odpadow generujacych
znaczne koszty. Co chyba oczywiste, nie osia-
gnieto réowniez zaktadanej wydajnosci.

Zaproponowalismy naszemu klientowi wspar-
cle techniczne | pomoc w rozwiazaniu proble-
mu. Przez nastepne tygodnie nasz doradca
ztozyt szereg wizyt, podczas ktorych maszyny
byty ustawiane optymalnie dla danego rodzaju
folii i oklejanych profili. W trakcie wizyt nasze-
go specjalisty udawato sie znalez¢ optymalne
ustawienia i produkcja mogta by¢ kontynuowa-
na. Jednakze byty to ustawienia czesto na gra-
nicy parametréw pracy kleju i nawet niewielka
zmiana warunkéw w hali produkcyjne] powo-
dowata w kolejnych dniach ponowne problemy

z oklejaniem i powstawanie znacznej ilosci
odpadow.

Po wielu konsultacjach, biorac pod uwage
park maszynowy, stosowane kleje, rodzaje folii
i oklejanych profili, zaproponowali$my naszemu
partnerowi zmiane technologii klejenia na kleje
topliwe poliuretanowe HMPUR. Zazwyczaj jest
to trudna decyzja do podjecia przez osoby od-
powiedzialne za produkcje ze wzgledu na duzo
wyzszy koszt jednostkowy kleju oraz koniecz-
na inwestycje w urzadzenia do aplikacji. W tym
przypadku podjecie takiej decyzji utatwito to, ze
w omawianym zaktadzie byta juz jedna maszyna,
na ktérej mozna byto wykonac testy takiego kle-
ju. Testy zakonczyty sie wynikiem pozytywnym
i potwierdzity mozliwos¢ bezproblemowej pracy
na wszystkich rodzajach folii i laminatéw. Do-
datkowo wykonalismy w naszym laboratorium
badanie odpornosci termicznej spoiny oraz testy
starzeniowe. Dziatania te w petni potwierdzity
zalety zastosowanej technologii - niskie tempe-
ratury pracy, wysoka odpornos¢ termiczng spo-
iny i jej petna wodoodpornosc.

W rezultacie klient zdecydowat sie na zakup no-
wych urzadzen przystosowanych do klejow topli-
wych poliuretanowych HMPUR, a nasi doradcy
techniczni pomogli wdrozy¢ zmiane technologii
klejenia na wybranych Lliniach produkcyjnych.
Poczawszy od szkolen teoretyczno-praktycznych
dla operatoréw i kierownictwa produkcji, az do
konkretnych ustawien linii produkcyjnych, czysz-
czenia uktadu klejowego, zmiany kleju etc. Przez
pierwszy miesigc po wdrozeniu nasz dorad-
ca dwa razy w tygodniu sktadat wizyty kontrol-
ne. Sprawdzat parametry klejenia, a operatoréw
uczulat, na ktore aspekty procesu powinni zwra-
cac¢ szczegblna uwage. Obecnie w omawianej fir-
mie potowa maszyn z sukcesem pracuje na kle-
jach topliwych HMPUR, a ilos¢ odpadoéw i liczba

reklamacji z powodu rozklejen spadty do zera.
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CIAGLY ROZWOJ I ADAPTACJA DO POTRZEB RYNKU

W czasach, w ktorych rynek stawia przed branza meblarska trudne zadania, firma GTV
Poland nie zamyka sie na zmiany. Przeciwnie - rozwija sie intensywnie | dynamicznie.
Kluczowym czynnikiem sukcesu jest praca nad strategia biznesowa, ktéra wyznacza
kierunki dziatania i decyzje na wszystkich poziomach organizacji. Firmy, ktore
regularnie analizujg 1 aktualizuja swoje strategie, sa lepiej przygotowane na wyzwania
| moga szybko reagowac na nowe szanse i zagrozenia. W ten sposob strategia staje sie
narzedziem nie tylko do osiagania celow, ale rowniez do budowania trwate] przewagi

konkurencyjnej | zapewnienia dtugoterminowego sukcesu organizacji.

@ OPRACOWANIE NA PODSTAWIE MATERIALOW GTV PoLAND

Branza meblarska w Polsce znajduje si¢ w trudnej sytuacji, na ktérg majg  $ciimozliwoéci. Dla firm, ktére tak jak GTV Poland dazg do zachowania kon-
wplyw czynniki ekonomiczne, technologiczne i geopolityczne. W zeszlym kurencyjnosci i innowacyjnosci, ciagly rozwéj i adaptacja do potrzeb rynku
roku odczuliémy wyrazne spadki w produkgji i eksporcie mebli, na co wply- sa kluczowe. W rozwoju w niepewnych czasach pomaga dobrze opracowana
nely malejacy popyt, wzrost kosztow energii, surowcow i plac, a takze kryzys strategia biznesowa, ktéra uwzglednia zaréwno zewnetrzne, jak i wewnetrzne
na rynku nieruchomosci. Branza boryka sie tez z wysokimi cenami surowcoéw,  wyzwania, z ktérymi firma musi sie zmierzy¢. Odpowiednie zidentyfikowanie
szczegolnie drewna, co znaczaco obniza konkurencyjnoéc¢ polskich producen-  tych wyzwan oraz wypracowanie skutecznych rozwigzan pozwala osiggnac
tow na rynkach miedzynarodowych. Nie pomaga tez niepewno$¢ zwigzana  cele i zapewni¢ dlugoterminowy sukces.
z wojng na Ukrainie. Wszystkie te uwarunkowania rynkowe oddzialuja bez-
posrednio na producentéw akcesoriéw meblowych. Niezalezno$¢ to podstawa

Warto dziala¢ projektowo i wielotorowo — zaréwno w obszarze rozszerzania
Rozwoj w niepewnych czasach portfolio produktowego, jak i wdrazania zmian strukturalnych i nowych tech-
W $wiecie dynamicznie zmieniajacych sie potrzeb i pojawiajacych sie nowych ~ nologii. Nasza firma nie batla sie inwestowa¢ i w grudniu 2022 roku zakupita

wyzwan na rynku, nasza branza staje w obliczu redefiniowania swoich warto- zaklad produkcyjny w Szczytnie. Staliémy si¢ producentem akcesoriéw do
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PARK MASZYNOWY POZWALA NA NIEZALEZNOSC PRODUKCYJNA, KONTROLE JAKOSCI PRODUKTOW, A TAKZE OFERUJE WYZSZY POZIOM AUTOMATYZACJI, CO POZWALA NA
REDUKCJE CZASU PRODUKCYJNEGO ORAZ ZWIEKSZENIE ILOSCI WYTWARZANYCH PRODUKTOW. For. GTV PoLanD
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mebli tapicerowanych i dynamicznie rozwijamy te kategorie w naszym port-
folio. Co wiecej, zaklad jest systematycznie unowoczesniany — tylko w tym
roku zakupiliémy nowe zestawy pras mimosrodowych z zespotami rozwijaja-
co-podajgcymi, centrum frezarskie i mniejsze maszyny, jak gwintownice czy
maszyny do nitowania. W najblizszym czasie pojawi si¢ maszyna do cigcia la-
serowego oraz $ruciarka do przygotowania elementéw pod malowanie prosz-
kowe. Takie dzialania prowadzg nas w kierunku niezaleznosci produkeyjnej
i jeszcze wigkszej kontroli jakosci produktéw. Nowoczesne maszyny oferujg
takze wyzszy poziom automatyzacji, co pozwala na redukcje czasu produkcyj-
nego, zwigkszenie ilosci wytwarzanych produktéw oraz ograniczenie liczby
bledéw ludzkich.

Ekologia wpisana do portfolio

Wszyscy jestesmy swiadomi zachodzacych zmian klimatycznych i powinni-
$my - stawiajac na odnawialne zrédta energii — dazy¢ do zréwnowazonego
rozwoju, m.in. dlatego zdecydowali$émy sie uruchomi¢ nowa odnoge biznesu
- systemy fotowoltaiczne pod marka Enzeit Technik. Oczywiscie dywersyfika-
cja i wdrozenie nowej marki na rynek to proces pelen wyzwan i ryzyka, dlate-
go launch poprzedzony jest wielomiesiecznymi przygotowaniami. Doglebna
analiza rynku, odpowiednio wykwalifikowana kadra, budowanie synergii
miedzy markami i solidny plan marketingowy pozwalaja dobrze przygotowa¢
si¢ na rozw6j wlasnego portfolio marek.

Wdrozenie na rynek produktéw fotowoltaicznych ma wiele zalet, zaréwno
z perspektywy biznesowej, jak i spolecznej oraz ekologicznej. Przede wszyst-
kim odpowiada na rosnace zapotrzebowanie na energie odnawialng. Ale nie
tylko... Celem Enzeit Technik jest dostarczanie rozwigzan, ktére na nowo
zdefiniujg standard efektywnosci i niezawodnosci. Jako aktywny uczestnik
transformacji energetycznej Enzeit wstuchuje si¢ w glosy instalatoréw i odpo-
wiada na wspoélczesne potrzeby rynku.

Do$wiadczony zespot R&D skupia si¢ na opracowywaniu wydajniejszych,
trwalszych i latwiejszych w instalacji rozwiazan, co przeklada si¢ na bezpo-
$rednie korzysci dla klientéw koncowych. Posiadanie wlasnego zakladu pro-
dukeyjnego w Szczytnie gwarantuje pelna kontrole nad procesem produkeji
- od pierwszej koncepcji po konicowy wyréb, by finalnie poddaé go szczegé-
towej kontroli jakoéci. Zautomatyzowanie pracy i niezalezno$¢ przekladajq sie

na precyzj¢ wykonczenia, terminowos¢, oszczednos¢ czasu i energii.

Ekspansja na nowe rynki

Wejscie na rynek z nowymi gateziami dzialalnosci, debiut nowych dywizji czy
podbdj kolejnych rynkéw zawsze sg obarczone ryzykiem, zwlaszcza w do$é
niepewnej sytuacji na rynku. Jedli juz o tym mowa, to przykladem moze by¢
chociazby rynek niemiecki, ktdry jest jednym z najwazniejszych rynkéw eks-
portowych dla polskich producentéw mebli. U naszych zachodnich sgsia-
déw obserwujemy spadki w eksporcie akcesoriow meblowych juz od prawie
roku - pierwsze symptomy pogorszenia koniunktury pojawity si¢ pod koniec
pierwszego kwartatu 2023 roku i utrzymywaly si¢ praktycznie przez caly rok.
Ozywienia spodziewamy si¢ pod koniec trzeciego kwartatu 2024, chociaz
Kklienci podchodza do tych prognoz z ostroznym optymizmem i wskazujg na
biurokracje, jako czynnik, ktéry znacznie utrudnia im prowadzenie dzialal-
noéci gospodarczej w Niemczech, oraz na wysokie ceny energii i ich nieprze-
widywalnos¢. Nalezy pamietad, ze niemiecka gospodarka szczegdlnie mocno
odczuta skutki ataku Rosji na Ukraing. Wysokie ceny energii przelozyly si¢ na
gwaltowny wzrost inflacji, dlatego szukamy rynkéw alternatywnych. Obecnie
najlepszym rozwigzaniem wydaja sie kraje azjatyckie i afrykanskie, takie jak
Wietnam, Indie i Indonezja, w ktérych ceny energii sg nizsze, a wzrost popytu
na meble napedzany jest urbanizacja, wysokim przyrostem naturalnym oraz
rosngcy liczbg mieszkaicow klasy $redniej, i wlasnie tam mozna spodziewaé

sie dlugoterminowego wzrostu.

WDROZENIE NA RYNEK PRODUKTOW FOTOWOLTAICZNYCH MARKI ENZEIT TECHNIK
MA WIELE ZALET. NIE TYLKO ODPOWIADA NA ROSNACE ZAPOTRZEBOWANIE

NA ENERGIE ODNAWIALNA, ALE — CO ROWNIE ISTOTNE — GWARANTUJE
DOSTARCZANIE ROZWIAZAN, KTORE NA NOWO ZDEFINIUJA STANDARD EFEKTYWNOSCI
I NIEZAWODNOSCI. FoT. GTV PoLAND

Plan na niepewne czasy

W czasach, w ktorych rynek stawia przed branza meblarskg trudne
zadania, nie nalezy zamykal si¢ na zmiany - mozna rozwijac si¢ in-
tensywnie i dynamicznie. Kluczowe dla sukcesu firmy jest posiadanie
strategii biznesowej, poniewaz wyznacza ona ramy, ktére kieruja dzia-
taniami i decyzjami na wszystkich poziomach organizacji. Strategia
pomaga tez duzym organizacjom w zarzadzaniu ryzkiem i reagowaniu
na zmieniajgce si¢ warunki rynkowe. Dzieki pracy nad dlugotermi-
nowym rozwojem firma staje si¢ otwarta na inwestycje w nowe pro-
dukty i technologie, ekspansje¢ na nowe rynki, intensyfikacje dziatan
marketingowych, co lacznie sklada sie na szersza wizje wzmocnienia
wizerunku i pozycji marki na rynku oraz lepsze adresowanie rozwig-
zan i produktéw dla odbiorcéw. Dla partneréw biznesowych i klien-
téw oznacza to zawsze przejrzysto$¢ oferty, transparentnos¢ zamowien

i wzmocnienie zaufania do marki na rynku.

11 / Biuletyn Informacyjny OIGPM / wrzesien 2024



BN > INFORMACUJE

CYFRYZACJA

REWOLUCJA CYFROWA W BRANZY MEBLARSKIEJ:
PIEC KLUCZOWYCH TRENDOW

Przysztos¢ branzy meblarskiej jest determinowana przez rozwdj i wdrozenie nowoczesnych

technologii, wtym cyfryzacji przedsiebiorstw. Przyjrzyjmy sie blize] pieciu najistotniejszym

trendom cyfrowym, ktore ksztattuja rozwoj i wzrost branzy meblarskiej.

@ KATARZYNA MANIOS, UNITY GROUP

Sektor meblarski w Europie przezywa prawdziwy rozkwit. Prognozy wska-
zujg, ze do 2026 r. warto$¢ europejskiego rynku mebli wzrosnie o blisko 14
proc., osiagajac imponujacy poziom 215 mld euro. W tym krajobrazie Pol-
ska wyrdznia sie jako drugi najwiekszy eksporter mebli na §wiecie, ustepujac
jedynie Chinom.

W obliczu rosngcej konkurencji i ewoluujacych preferencji konsumentéw firmy
meblarskie coraz §mielej siggaja po innowacyjne rozwigzania technologiczne.
Celem jest nie tylko utrzymanie pozycji rynkowej, ale przede wszystkim eks-
pansja i dotarcie do nowych grup odbiorcow.

Ekspansja cross-border w e-commerce

Sprzedaz online w formule transgranicznej jawi si¢ jako zloty srodek dla firm
meblarskich, pragnacych poszerzy¢ swoje horyzonty sprzedazy. Model cross-
-border umozliwia lokalnym przedsiebiorstwom wejscie na rynki zagraniczne
bez koniecznosci fizycznej obecnoéci, wykorzystujac wlasne platformy e-com-
merce lub popularne marketplace’y.

Korzysci plynace z tej strategii sa liczne. Przede wszystkim firmy uniezalezniajg
si¢ od wahan na rynku krajowym, jednocze$nie zyskujac dostep do nowych,
czesto bardziej zamoznych grup klientéw. Co wiecej, model ten pozwala na roz-
woj biznesu bez angazowania ogromnych nakladéw finansowych typowych dla
tradycyjnej ekspansji zagraniczne;.

Dla polskich producentéw mebli cross-border to szansa na wykorzystanie swo-
jej silnej pozycji eksportowej. Obecnie gléwnym rynkiem docelowym sa Niem-
cy, gdzie trafia jedna trzecia polskiego eksportu mebli. Jednak potencjal innych
rynkow jest réwnie obiecujacy — w krajach takich jak USA, Holandia czy Niem-
cy wydatki na meble per capita sg o 20 proc. wyzsze niz w Polsce.

Kluczem do sukcesu w sprzedazy cross-border jest podejécie stopniowe. Warto
rozpocza¢ od obecnosci na miedzynarodowych platformach marketplace, a na-
stepnie rozwazy¢ uruchomienie wlasnych sklepéw internetowych na lokalne
rynki. Istotne jest, aby platforma e-commerce, na ktdrej opiera sie biznes, umoz-
liwiata Tatwg ekspansje na kolejne rynki.

Rozwdj zagranicznej sprzedazy wspieraja tez narzedzia PIM (Product Infor-
mation Management), ktdre shuzg zarzadzaniu informacjami produktowymi.
Dzigki ich wykorzystaniu mozliwe jest fatwiejsze dostosowanie tresci na kolejne
rynki docelowe i odpowiednie zaprojektowanie drzew kategorii. Dzieki temu
w sklepie prezentowany jest asortyment zréznicowany ze wzgledu na rynek,
z podkresleniem konkretnych, adekwatnych danych produktowych, np. opiséw,
zdjec¢ czy atrybutow.
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KATARZYNA MANIOS, MANAGERKA, TRENERKA

| KONSULTANTKA Z ZAKRESU TRANSFORMACJI CYFROWEJ
HANDLU Z PONAD 15-LETNIM Do$wiADCZENIEM. W UNITY
(GROUP DLA FIRM Z BRANZY MEBLARSKIEJ | WYPOSAZENIA
WNETRZ PROWADZI PROJEKTY ZWIAZANE Z ROZWOJEM
SPRZEDAZY CYFROWEJ W MODELU D2C, PROJEKTUJAC
LEPSZE DOSWIADCZENIA, PRODUKTY | USLUGI.
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Cross-border dla producenta mebli - case study

Black Red White, lider w produkeji mebli i dekoracji, postawil na ekspan-
sje na niemiecki rynek, aby dotrze¢ do nowych klientéw, minimalizujac
jednocze$nie ryzyko inwestycyjne. W ramach tego projektu, realizowane-
go we wspolpracy z Unity Group, firma zdecydowata si¢ na uruchomienie
sprzedazy swoich produktéw na popularnej w Niemczech platformie mar-
ketplace Home24. Kluczowym wyzwaniem bylo zintegrowanie mechani-
zmo6w sprzedazy na platformie marketplace z juz istniejacymi systemami
firmy, takimi jak Pimcore oraz automatyzacja proceséw sprzedazy i doda-
wania produktow.

W projekcie wykorzystany zostal BaseLinker — jako platforma do zarzadzania
sprzedaza na Home24. Aby zapewni¢ ptynne i zautomatyzowane dziatanie, na-



rzedzie zostato zintegrowane z kluczowymi systemami firmy przy uzyciu plat-

formy integracyjnej Unilinker.

W zaledwie dwa miesigce mozliwe bylo uruchomienie sprzedazy na Home24.
‘Wdrozone rozwigzanie e-commerce cross-border pozwolito firmie Black Red
White na dynamiczny rozwdj przy minimalnym ryzyku biznesowym i oszczed-
noéci czasu, jednocze$nie gwarantujac wysoka jakos¢ obstugi klientéw dzigki
automatyzacji procesow i spéjnosci danych.

Rosnjca rola platform marketplace

Platformy marketplace rewolucjonizuja sposéb, w jaki konsumenci kupuja me-
ble online. Te wirtualne centra handlowe gromadza oferty wielu sprzedawcéw,
proponujac klientom niespotykang dotad réznorodnos¢ i wygode zakupdw.
Dla sprzedawcow marketplace’y stanowia atrakcyjng alternatywe dla budowa-
nia wlasnego sklepu internetowego od podstaw. Oferuja one natychmiastowy
dostep do ogromnej bazy klientéw, wykorzystujac przy tym rozpoznawalnosé
swojej marki i silng pozycje w wynikach wyszukiwania. Dodatkowo platformy
te czesto zapewniajg zaawansowane narzedzia marketingowe, ktore moga zna-
cz3co wspomoc sprzedaz.

Z perspektywy klienta marketplace’y oferuja niezrownang wygode. Mozliwo$¢
poréwnania ofert réznych sprzedawcow, szeroki wybér produktow i czesto
atrakcyjne ceny to gtéwne zalety tego modelu zakupowego. Nie dziwi wigc fakt,
ze w Niemczech, bedacych kluczowym rynkiem dla polskich eksporteréw me-
bli, az czterech z pieciu najwigkszych dystrybutoréw mebli online to wlanie
platformy marketplace.

Strategia omnichannel jako standard
W dzisiejszym cyfrowym $wiecie granice miedzy zakupami online i offline za-
cierajq sie coraz bardziej. Strategia omnichannel wychodzi naprzeciw tym zmia-

nom, dazac do stworzenia spéjnego doswiadczenia zakupowego niezaleznie od
kanatu interakgji z marka.

Zjawisko to jest szczegoélnie widoczne w branzy meblarskiej, gdzie proces zaku-
powy czesto rozpoczyna si¢ od researchu online, a konczy wizyta w salonie sta-
cjonarnym. Ten efekt, znany jako ROPO (Research Online, Purchase Offline),
jest niezwykle powszechny — w Polsce az 44 proc. konsumentéw wybiera meble
w Internecie, by finalnie dokona¢ zakupu w sklepie fizycznym.

Warto zauwazy¢, ze mimo rosnacej popularnosci zakupéw online, sklepy stacjo-
narne wciaz odgrywaja istotng role w branzy meblarskiej. Mozliwo$¢ fizycznego
kontaktu z produktem, sprawdzenia jakoéci materialéw czy dopasowania kolo-
rystyki do wlasnych wnetrz pozostaje dla wielu klientéw kluczowa. Dlatego tez
skuteczna strategia omnichannel powinna taczy¢ zalety obu $wiatow — wygode
zakupdw online z mozliwoscig bezposredniego doswiadczenia produktu.
Jednoczesnie, udziat e-commerce w sprzedazy mebli systematycznie roénie.
Przewiduje si¢, ze do 2026 r. w Polsce kanat online bedzie odpowiadat za 22
proc. sprzedazy w tej branzy, co oznacza znaczacy wzrost z 14 proc. w 2022
roku. Ta tendencja jest jeszcze bardziej widoczna na rozwinietych rynkach -
w Niemczech prognozowany udzial e-commerce w sprzedazy mebli ma siegna¢
35 proc. w 2026 roku.

D2C jako nowa strategia producentow

Model Direct-to-Consumer (D2C) zyskuje coraz wieksza popularnos¢ wérod
producentéw mebli. Polega on na bezposredniej sprzedazy produktéw do klien-
tow koncowych, z pominigciem tradycyjnych posrednikow, takich jak hurtow-
nie czy sieci detaliczne.

D2C niesie ze sobg wiele korzysci dla producentéw. Przede wszystkim pozwala
na zwiekszenie marzy poprzez eliminacje kosztéw zwigzanych z posrednikami.
Dodatkowo, bezpo$redni kontakt z klientami umozliwia lepsze zrozumienie ich
potrzeb i preferencji, co z kolei moze prowadzi¢ do szybszego i bardziej efektyw-
nego rozwoju produktow.

Model ten daje réwniez producentom wieksza kontrole nad wizerunkiem
marki i sposobem prezentacji produktéw. W tradycyjnym modelu dystrybu-
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Gji to czesto posrednicy decyduja o tym, jak i gdzie produkty sa eksponowane.

W modelu D2C producent ma pelng swobodg w ksztattowaniu doswiadczenia
zakupowego klienta.

Jednakze przejécie na model D2C wigze sie rowniez z pewnymi wyzwaniami.
Producenci muszg rozwina¢ nowe kompetencje w obszarach, takich jak mar-
keting bezposredni, obstuga klienta czy logistyka ostatniej mili. Konieczne jest
réwniez zainwestowanie w odpowiednig infrastrukture IT, ktéra umozliwi efek-
tywna obstuge sprzedazy B2C.

Innowacyjne technologie wspierajace sprzedaz

W erze cyfrowej technologia odgrywa kluczows role w ksztaltowaniu doswiad-
czen zakupowych klientébw. W branzy meblarskiej, gdzie wizualna prezenta-
cja produktu jest niezwykle istotna, innowacyjne rozwigzania technologiczne
moga stanowi¢ o przewadze konkurencyjne;.

a) Wizualizacje 3D i commerce 3D

Wysokiej jako$ci wizualizacje 3D produktow staja sie standardem w branzy me-
blarskiej. Umozliwiaja one klientom doktadne obejrzenie mebla z kazdej strony,
sprawdzenie detali i kolorystyki, co w znacznym stopniu redukuje niepewnoé¢
zwigzang z zakupem online. Badania pokazujg, ze dodanie interaktywnych wi-
zualizacji 3D na stronach produktowych moze zwigkszy¢ sktonnoé¢ do zakupu
nawet 0 65 proc.

b) Augmented Reality (AR)

Technologia rozszerzonej rzeczywistosci (AR) przenosi doswiadczenie zakupo-
we na zupelnie nowy poziom. Pozwala ona klientom na wirtualne ,,przymie-
rzenie” mebli we wlasnym mieszkaniu za pomocg smartfona lub tabletu. Dzigki
temu konsumenci mogg lepiej ocenic, jak dany mebel bedzie komponowal sie
z ich wnetrzem. Sklepy wykorzystujace AR notuja $rednio dwukrotnie wyzsza
warto$¢ zamowien i znaczacy wzrost konwersji.
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¢) Visual search

Wyszukiwanie wizualne, bazujace na zaawansowanych algorytmach Al umoz-
liwia klientom znalezienie pozadanych mebli na podstawie zdjg¢ lub grafik. Jest
to szczegdlnie przydatne w branzy meblarskiej, gdzie klienci czesto poszukuja
produktéw o konkretnym stylu lub wzornictwie. Nie dziwi wiec fakt, ze meble
sa druga najpopularniejsza kategoria produktowa (po odziezy), w ktdrej konsu-
menci korzystaja z wyszukiwania wizualnego.

d) Personalizacja i systemy rekomendacji

W erze big data personalizacja staje sie kluczem do sukcesu w e-commerce. Za-
awansowane systemy rekomendacji, oparte na analizie zachowan uzytkownika
i uczeniu maszynowym, potrafig sugerowa¢ produkty bardzo mocno dopaso-
wane do preferencji klienta. W branzy meblarskiej moze to obejmowa¢ reko-
mendacje dotyczace komplementarnych elementéw wyposazenia wnetrz czy
sugestie bazujace na stylu preferowanym przez klienta.

Podsumowanie

Cyfrowa transformacja branzy meblarskiej to proces, ktory nabiera tempa z kaz-
dym rokiem. Firmy, kt6re chcg utrzymac sie na czele stawki, musza nie tylko $le-
dzi¢ najnowsze trendy, ale przede wszystkim umiejetnie je wdraza¢. Kluczowe
obszary to rozwdj sprzedazy cross-border, efektywne wykorzystanie platform
marketplace, implementacja strategii omnichannel, eksploracja modelu Direct-
-to-Consumer oraz inwestycje w innowacyjne technologie wspierajace sprzedaz.
Warto podkresli¢, ze sukces w cyfrowym $wiecie nie polega jedynie na
wdrozeniu najnowszych technologii. Réwnie istotne jest zrozumienie zmie-
niajacych si¢ potrzeb i oczekiwan klientéw oraz umiejetnos$¢ dostosowania
swojej oferty i sposobu jej prezentacji do tych oczekiwan. Firmy, ktére po-
trafig potaczy¢ innowacje technologiczne z glebokim zrozumieniem swoje-
go rynku docelowego, beda w najlepszej pozycji, aby wykorzysta¢ potencjal
cyfrowej rewolucji w branzy meblarskiej.



TArRGI HIGH PoINT MARKET
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JAK POLSKIE FIRMY ZDOBY WAJA

AMERYKE

USAtojeden znajwiekszych rynkow na swiecie. Najlepszym sposobem, aby go zdobyc,
jest udziat w najwiekszych targach meblowych High Point Market. Swoj przyczdtek
na te| strategicznej branzowe] imprezie maja juz od kilku lat polskie firmy, a to za

sprawa pawilonu narodowego.

@ OPRACOWANIE NA PODSTAWIE MATERIALOW OIGPM

Targi High Point Market to w pewnym sensie miasto w mieécie — meblarze
maja tu do swej dyspozycji okoto 1 mln mkw. powierzchni wystawienni-
czej w 180 budynkach. W ciggu roku odbywaja sie dwie edycje targdw, ktore
przyciagaja nawet 2 tys. wystawcow oraz 75 tys. zwiedzajacych z branzy me-
blarskiej — gtéwnie z USA, ale takze z catego $wiata.

Polski pawilon, organizowany przez Ogolnopolska Izbe Gospodarcza Produ-

centéw Mebli, B+R Studio oraz Polska Agencje Inwestycji i Handlu, jest juz
obecny na targach High Point Market od kilku lat, gromadzac firmy, ktére
cheg rozpoczaé lub rozwinaé sprzedaz na jednym z najwigkszych rynkow
$wiata. Podczas wiosennej edycji targéw w polskim pawilonie, ktory zajmu-
je juz ponad 600 mkw., wystawily si¢ firmy: Homenestry, Black Red White,
Meble Krysiak, Intermeble, Fabryka Mebli SPIN, Wajnert Meble i Gala Meble.

0 swoich wrazeniach z targow opowiada
nam Magdalena Cierniewska, Sales Director,
Homenestry (PUR):

Cztery edycje High Point Market nauczyty nas, ze rynek amerykanski to nie-
ustanne wyzwania i nieskoficzone mozliwosci. To lekcja cierpliwosci i strate-
gicznego myslenia o rynku jako o dtugoterminowej inwestycji. W kwietniu za-
prezentowali$my nasze najnowsze kolekcje, stworzone we wspoétpracy z jednym
z czotowych amerykanskich partneréw z sektora mebli luksusowych.

Tegoroczna edycja przyniosta nam nie tylko nowych, potencjalnych klientéw,
ale takze wzmocnita nasze relacje z partnerami biznesowymi poznanymi pod-
czas poprzednich edycji. Nasz zespét, dzieki swojej determinacji i ciezkiej pracy,
w ciagu dwoch lat uczestnictwa w High Point Market znaczaco zwiekszyt rozpo-
znawalnos¢ naszej marki. Nawiazalismy kluczowe relacje biznesowe i konse-

kwentnie rozszerzamy obecnos¢ na amerykanskim rynku meblarskim.

Nasze sukcesy nie bytyby mozliwe bez wsparcia Tomka Wiktorskiego z B+R Stu-
dio oraz Michata Strzeleckiego z Ogélnopolskie] Izby Gospodarczej Producen-
téw Mebli. Ich profesjonalizm i pomoc w nawiazywaniu nowych kontaktéw byty
nieocenione. Dzieki ich wsparciu i naszej nieztomnej determinacji, z pewnoscia
bedziemy kontynuowaé nasza $ciezke sukcesu, budujac na osiagnieciach, ktére

juz zdobylismy, i dazac do jeszcze wiekszych triumfow w przysztosci.
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Odkryj potencjat Indii i ocen swoje
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