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Polscy producenci produkują maszyny, które znajdują nabywców w kraju i za grani-

cą. Ten banalny wstęp ma głębsze znaczenie, bo markowych firm mamy niestety nie-

wiele. Przeważająca liczba naszych producentów sprzętu wykorzystywanego w pracach polowych przez 

lata stawiała na proste narzędzia. Na szczęście w ostatnich latach boomu sprzedażowego będącego na-

stępstwem dotacji z Unii Europejskiej wielu z nich zainwestowało w park technologiczny i podniosło ja-

kość swoich produktów. Rodzi się ważne pytanie: czy wytrzymają konkurencję ze znanymi od lat markami 

zachodnimi z kilkudziesięcioletnią tradycją?

Odpowiedź poznamy za kilka lub kilkanaście lat, ale dzisiaj można przewidzieć przynajmniej dwa wa-

rianty ich przyszłości. Pierwsza to kłopoty z powodu gwałtownego załamania się sprzedaży nie tylko w na-

szym kraju, ale też w całej Europie. Jeżeli dodamy do tego  przeinwestowanie, to niestety upadek takich 

producentów jest bardzo realny. Drugi wariant jest optymistyczny. Stabilne firmy przygotowane na zała-

manie rynku sprzedaży swoich produktów po prostu przetrwają trudny okres i  nadrobią wynik finansowy 

w kolejnych tłustych latach, które przecież nastąpią. Warto również zauważyć, że mamy kilku producen-

tów, którzy wysyłają swoje produkty na inne kontynenty. To ratunek w trudnych czasach dla każdego eu-

ropejskiego producenta.

Kolejna kwestia to wybory zakupowe rolników. Z jednej strony, mogą oni preferować polskie produk-

ty w ramach szeroko rozumianego patriotyzmu, ale z drugiej – po prostu nie muszą. Ta ostatnia opcja jest 

zrozumiała, jeżeli maszyna odbiega jakościowo od oferty marek zachodnich. Na koniec nie można zapo-

mnieć o cenie – zwłaszcza przy braku dotacji unijnych. To szansa dla polskich firm, których produkty są tań-

sze od zachodnich. Muszą jednak postawić na ich jakość, bo to jedyna droga do budowania silnej marki.
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