Wydarzenie

Whioski z rozmoéw w gronie ekspertow branzy przemystowej —
za nami Miedzynarodowe Targi Obrabiarek,
Narzedzi i Technologii Obrobki

TOOLEX 2022

Obrdébka metali, narzedzia skrawajace, ciecze technologiczne, metrologia przemysto-
wa, BHP i utrzymanie ruchu, pneumatyka, hydraulika, tozyska i elementy napedowe.
Wszystko to podczas trzech dni Miedzynarodowych Targow Obrabiarek, Narzedzi i Tech-
nologii Obrébki TOOLEX, na ktdrych niemal 150 wystawcow miato okazje zaprezento-
wac maszyny i urzadzenia, narzedzia oraz rozwigzania dla branzy metalowej. Spotkanie
tak wielu ekspertéw i liderow rynku byto niepowtarzalng okazjg do dyskusji o aktual-
nej sytuacji w branzy. Udziat w wydarzeniu zarejestrowato ponad 5800 uczestnikow.

Migdzynarodowe Targi Obrabiarek, Narzedzi i Technologii Obrobki dajg
mozliwo$¢, aby pozna¢ nowosci lideréw rynku, czerpa¢ wiedze bezpo-
$rednio z doswiadczenia ekspertow i sprawdzi¢ w praktyce, jak dziatajg
maszyny i urzadzenia w ruchu. Nie tylko kadra kierownicza i przedsta-
wiciele handlowi, ale rowniez operatorzy CNC, programisci, kontrolerzy
jakosci, technicy utrzymania i pracownicy produkcji wzieli udziat w naj-
wazniejszym wydarzeniu branzy przemystowej tej jesieni.

Targi, ktdre po raz pierwszy miaty miejsce w samym sercu Gornoslasko-
Zagtebiowskiej Metropolii — w Miedzynarodowym Centrum Kongreso-
wym w Katowicach, odbyly sie

w wyjatkowych pod wieloma wzgledami okoliczno$ciach. Trwajgca po-
nad dwa lata pandemia wywotata duze zmiany w realiach targowych.
Tegoroczna edycja TOOLEX stanowita nowe otwarcie dla tego typu
wydarzen i pozwolita zapomnie¢ o braku bezposredniego kontaktu
z klientem, wstrzymaniu linii produkcyjnych i ciagtej niepewnosci, ktére
towarzyszyly wielu przedsigbiorstwom w pandemicznej rzeczywistosci.
Udowodnita, ze spotkania bezposrednie nadal stanowig nieoceniong
warto$¢ dla biznesu.

— Mysle, ze powoli trend targowy sie zmienia. Kiedy$ na tych targach
podpisywano kontrakty. Oczywiscie klienci nadal dokonujg wstepnych
zamowien, ale odwiedzajg nas przede wszystkim, aby pooglada¢ tech-
nologie, maszyny i utrzymywac staty kontakt ze swoim dostawca. Dla
nas to tez idealny moment, by porozmawia¢ z naszym klientem, zeby go
zobaczy¢ — mowi Nina Janicka, wspotwiascicielka firmy Metal Team.
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— My juz wczesniej duzo rzeczy robilismy zdalnie. Ta nowa technologia
wspdtpracy z klientem nas nie zaskoczyta, a raczej jg bardziej rozwine-
lismy — mowi Artur Bielicz, prezes Camdivision

Konsument staje sie bardziej wymagajacy, stawiajac przed producen-
tem coraz wigksze wyzwania. Sprzedaz nie jest juz tak tatwa, jak kiedys.
Wystawcy wsrod gtownych czynnikow, poza aktualng sytuacjg na $wie-
cie, wymieniajg zwiekszong $wiadomos¢ klientdw, rosnace oczekiwania
technologiczne i che¢ optymalizacji produkgii.

— Sposob sprzedazy zmienit sie o tyle, ze klienci sg bardziej Swiadomi.
Gdy wprowadzalismy produkt na polski rynek (35 lat temu), to byta to
bardzo nowoczesna technologia, z ktérg trzeba byto rynek zaznajomi¢
i wyjasni¢ ewentualne profity z niej wynikajace. W tej chwili sytuacja jest
taka, ze mamy do czynienia z klientami $wiadomymi, ktdrzy majg coraz
wyzsze oczekiwania techniczne. Zaspakajanie ich jest naszym najwaz-
niejszym zadaniem — méwi Roman Wojcik, prezes Sword.

Mimo niepewnej i dynamicznie zmieniajacej sie sytuacji w branzy prze-
mystowej, klienci wcigz decydujq sie na zakup nowoczesnych maszyn
i stosowanie innowacyjnych rozwigzan technologicznych. W obliczu in-
flacji i niestabilnej sytuacji rynkowej traktujg zakup jako pewng inwesty-
cje i stabilizacje w kolejnych latach.

- Inflacja w Polsce motywuje klientéw do zakupu. Oni chcg zainwe-
stowac te pienigdze, by generowac zyski. To dla nich jedyny sposéb



na unikniecie skutkéw tej inflacji — mowi Piotr Jakubowski, inzynier ds.
sprzedazy w MTI.

- Mysle, ze gtéwnym czynnikiem jest bezpieczenstwo i stabilnosc.
My oferujemy oprogramowanie i nim sie zajmujemy, stwarzajac klien-
towi poczucie bezpieczenstwa na kazdym etapie pracy. Jezeli nie
bedzie miat naszego wsparcia, narazi si¢ w ten sposéb na dodatkowe
niebezpieczenstwo i nie bedzie miat mu kto poméc — méwi Artur Bielicz,
prezes Camdivision.

Pracodawcy obecnie spotykajg sie coraz czesciej z brakami kadrowymi.
Niewystraczajaca liczba inzynieréw nie sprzyja zwigkszaniu automaty-
zacji produkcji. Coraz czesciej klienci decydujq sie na ulepszanie narze-
dzi i maszyn, ktére juz posiadaja, niz na zakup nowych.

- Obecna sytuacja gospodarcza i te wydarzenia, z ktérymi musimy mie-
rzy¢ sie w zwigzku z sytuacjg na wschodzie, powoduja, ze klienci dwa
razy zastanawiajg sie nad zakupem nowej maszyny, nowego oprogra-
mowania. Bardziej starajq sie doposazy¢, czy tez dopetni¢ swoje moce
do produkcji na obecnym parku maszynowym. Niestety zmienia to tez
specyfike naszej pracy. Mniej jest tworzenia nowych projektdw, a wiecej
jest optymalizaciji systemow, ktdre juz dziataja. Niewatpliwie ceny pra-
du, problemy z dostepnoscig ludzi powodujq dodatkowe ruchy klientow
w kierunku automatyzaciji i przezbrajania maszyn — méwi Tomasz Drze-
wiecki, dyrektor dziatu technologii mocowarn, Schunk Polska.

Mimo okolicznosci powszechnie niesprzyjajacych rozwojowi biznesu,
przedstawiciele polskiego przemystu, starajg sie wykorzysta¢ obecny
czas w jak najlepszy sposdb.

— Zawsze staramy sie pozytywnie patrze¢ w przyszto$¢ i to pomimo
obecnej sytuaciji na rynku. Wykorzystujemy ten czas po to, zeby wspél-
nie przeanalizowa¢ pewne decyzje

i wyjasni¢ niektdre trudne sytuacje. Wzrastaja koszty produkcji, musimy
uwzgledni¢ w ten sposéb, by mdc jq w dalszym ciggu rozwija¢ — Walde-
mar Jenczyk, prezes GROB Polska.

- Ciezko powiedzie¢ co nastepne miesigce przyniosa, poniewaz nikt
tego nie wie. Nie wiemy, jak rynek si¢ zachowa. Niektdrzy klienci sg
bardzo sceptyczni. Nie wiedza, czy zaczekac z dang inwestycjg na pdz-
niej. Nie wiedzg po prostu czy nie bedg potrzebowaé tych pieniedzy
do utrzymania ptynnosci finansowej swojej firmy — méwi Nina Janicka,
wspotwiasciciel firmy Metal Team.

Jak wyglada obecny proces produkcyjny? Jakie rozwigzania wybiera-
ja klienci? Czy jestesmy w stanie skroci¢ wcigz wydtuzajacy sie czas
dostaw? Jak poradzi¢ sobie z nieregularnym dostepem do surowcow?
Jaki wptyw ma obecna sytuacja na klientéw?

- Widzimy problem z materiatami. Wptywa to na to, ze klienci bardzo
czesto decydujq sie na zakup rozwigzan ,z potki” — te, ktdre sg dostep-
ne i sg najbardziej popularne. Najwigkszy problem mamy z elektronika.
Niestety wiekszos¢ klientéw nie jest w stanie tego przeskoczy¢. Elek-
troniki albo nie ma, albo terminy oczekiwania siegajg nawet kilkunastu
miesiecy. | to pomimo tego, ze maszyny sg gotowe i czekaja na odbidr.
Jednak bez sterowania i czesci, ktére naptywaja do nas bezposrednio
z AZji, nie jest to jednak mozliwe — méwi Tomasz Drzewiecki, dyrektor
dziatu technologii mocowan, Schunk Polska.

- Nie mamy problemu z brakami w zaopatrzeniu. U progu kryzysu za-
towarowali$my si¢ bardziej niz zwykle i utrzymujemy caly czas bardzo
wysoki stan magazynu. Oczywiscie wigze sie to z kosztami. JesteSmy
firma, ktora nie ma zadnych probleméw z zaopatrzeniem. 90 proc. na-
szych zaméwien realizujemy w ciggu 48 godzin — méwi Roman Wojcik,
prezes Sword.

Przyszioroczna edycja Miedzynarodowych Targdw Obrabiarek, Narze-
dzi i Technologii Obrébki TOOLEX odbedzie si¢ 3-5 pazdziernika 2023 .
w Miedzynarodowym Centrum Kongresowym w Katowicach.
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Targom TOOLEX towarzyszyty dwie konferencje: Nowy Przemyst 4.0
i Tech and Job, a takze Srodowiskowe Seminarium Tribologéw, Targi
Olejow i Smaréw OlLexpo oraz warsztaty Automatyzacja w Kontroli
Produkcji. Zwieficzeniem pierwszego dnia targéw byta gala, podczas
ktdrej nagrodzono zwyciezcow konkursu The Best of Industry 4.0.
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