Forum Branzowe

miesigcznik

czytelnictwo: 73331

powierzchnia/pow. efektywna: 1508 cm2/2 cm2
AVE/AVE efektywny: 20025 z/11 z}

ROK 2021. JAKI BEDZIE?

Stowa pandemia i Covid odmieniamy ostatnio na wszelkie mozliwe sposoby.
Bo tez rzeczywistos¢ moze przysparzac emocji i to zdecydowanie negatyw-
nych. Dopiero co mielismy nadziejg, ze zycie zaczyna sie normalizowag, a tu
znowu okazalo sie, ze nie jest dobrze. W tej sytuacji naprawde trudno prze-
widywac, co bedzie nie tylko w przyszlosci, ale nawet w znacznie mniej odle-
glej perspektywie. Niemniej warto zastanowic sig, moze na chwile przystanac,
ustalic priorytety. Tak w zyciu prywatnym, jak i w biznesie.

Wojciech Jankowski
Nice Polska

W sytuacji, w ktdrej wiemy, ze nic nie wiemy, na
globalnych rynkach bedzie utrzymywac sie duza
niepewno$c. W zwiazku z tym mozna przypusz-
czac, ze przez caly rok towarzyszyc bedzie nam
wszystkim umiarkowana sktonnos¢ do ponosze-
nia ryzyka i inwestowania. Dotyczy to nie tylko
funkcjonowania naszej branzy, poszczegdlnych
firm, ale takze nas samych jako konsumentow.
QOdnosze wrazenie, ze przedsigbiorstwa beda sta-
raly si zachowac za wszelka cene plynnosc w kaz-
dym wymiarze: produkcyjnym, finansowym czy
arganizacyjnym, Jednak planowanie bgdzie ogra-
niczone. Wyobrazam tez sobie sytuacje, w ktarej
zjawiska w innych segmentach zycia moga wply-
nac istotnie na nasza branze. Co jesli przypuscimy,
ze w 2021 roku z powedu pandemii nie odbeda
sie Igrzyska Olimpijskie w Tokio oraz Mistrzostwa
Europy w pilce nozne|? Czy w takigj sytuacji glo-
balnie na rynkach nie zapanuije olbrzymia niepew-
nos¢, ktora przetozy sie na decyzje konsumenckie
dotyczace inwestycji, a w konsekwencji na kon-
dycje przedsiebiorstw? Jesli my jako konsumenci
nie bedziemy bali sie dalej napedzac konsumpcji,
nie bedziemy mrozi¢ wszelkich oszczednosci, to
przelozy sie to na utrzymanie inwestycji w firmach
oraz ich dalszy rozwdj. Przewiduje, ze w przy-
sztym roku w naszej branzy mozemy ,urosnac”
w pewien sposob w segmencie produktow droz-
szych, bardzie] zaawansowanych technologicznie.
Klient, dobierajac automatyke do bramy, bedzie
chciat jeszcze w wiekszym stopniu uzyskac prze-
konanie, ze inwestuje srodki na lata. By¢ moze
wtedy wreszcie zrozumiemy, ze nas zwyczajnie nie
stac na zakup tanich produktow i wszelkie proble-
my, ktare pozniej sie pojawiaja.



