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JAK PROWADZIĆ FIRMĘ HANDLOWO-MONTAŻOWĄ

Stolarka ciężka, trudna 
i wymagająca

to nisza 
dla nas

To jest nasza 
wizytówka

Są firmy, które osiągnęły 
w naszej branży 

szczególną renomę 
i uznanie, a ich realizacje 

mogą służyć jako 
przykład dla wszystkich 

monterów. O swoich 
doświadczeniach 

opowiadają ich szefowie 
– w tym numerze 

Przemysław Ciechanowski 
z firmy 

CIECHANOWSKI s.c.
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Co sprawiło, że zdecydował się Pan 
na założenie firmy oferującej usługi  
w branży stolarki?

To była trudna decyzja. Wcześniej, 
przed założeniem własnej firmy, przez 
kilka  lat pracowałem u jednego z 
największych producentów okien w 
Polsce. Byłem zaangażowany w wie-
le projektów związanych nie tylko ze 
sprzedażą, ale również marketingiem, 
montażem oraz szkoleniami skiero-
wanymi dla monterów. 

Właśnie wtedy dostrzegłem braki  
– a tak naprawdę szanse – jakie niósł 
za sobą rynek. Zaczęliśmy wspólnie 
rozwijać szkolenia, tworzyć nowe 
projekty. Na dużą skalę było to jed-
nak wyjątkowo trudne. Wtedy posta-
nowiłem więc otworzyć własną dzia-
łalność. Chciałem, żeby moja firma 
specjalizowała się w montażu stolarki 
trudnej, ciężkiej i wymagającej. Taką 
niszę widziałem bowiem w rynku i 
zdecydowałem się ją wypełnić.  

Jak wyglądały początki firmy?  
Z jakim licznym zespołem i z jaką 
ofertą startowaliście?

Nasza firma powstała w 2016 roku. 
Była mała i rodzinna – na początku 
byłem tylko ja i wspólnik nie mający 
jeszcze wtedy żadnego doświadczenia 
w branży stolarki. Zaczynaliśmy jako 
firma oferująca sprzedaż stolarki wraz 
z usługą montażową.

Na początku miałem – jak to zwy-
kle bywa – niezbyt dużo funduszy,  
ale za to mnóstwo pomysłów i wiary 
w to, że się uda. Całkiem inaczej niż 

znajomi z branży, którzy pukali się w 
głowę, kiedy dowiedzieli się, co planu-
ję. „Co Ty robisz? Rynek jest zepsuty,  
a stawki bardzo małe.” – mówili.

Tylko my – ja z moim wspólnikiem 
– wierzyliśmy w powodzenie naszego 
przedsięwzięcia i dobrze wiedzieliśmy, 
w jakim kierunku zmierzamy. Od sa-

mego początku założyliśmy, że w przy-
szłości nie będzie nas interesował ry-
nek okien i montaży standardowych 
„domków”, ale przede wszystkim 
trudne i ambitne projekty. 

I udało się to zrealizować?
Oczywiście nie od razu było kolo-

rowo. Na początku nie rezygnowali-
śmy z żadnych zleceń. Nie byliśmy 
wybredni, jeśli chodzi o prace, jakie 
mieliśmy wykonać. Ale w pewnym 

momencie zaczęli do nas zgłaszać się 
klienci z tematami, których potocznie 
mówiąc „nie da się zrobić”, i z pra-
cami, których wykonania inne ekipy 

tekst: PRZEMYSŁAW CIECHANOWSKI
związany z branżą stolarki od lat. Od 2014 roku współwłaściciel firmy CIECHANOW-
SKI S.C., specjalizującej się m.in. w montażach wielkogabarytowych przeszkleń i 
wynajmie specjalistycznego sprzętu do montażu stolarki na terenie całej Polski. 
CIECHANOWSKI S.C., tel. +48 506 418 803, www.montaze.ciechanowski.com.pl 
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Choć na początku 
działalności nie 
rezygnowaliśmy  

z żadnych zleceń, 
wiedzieliśmy, że 
chcemy skupić 
się na trudnych 

i ambitnych 
projektach.  
To była nisza,  

która miała być 
szansą dla nas.
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montażowe zwyczajnie odmawiały. 
My wiedzieliśmy, że się da, tyle tylko 
że potrzebna jest do tego np. odpo-
wiednia technika montażu lub wyspe-
cjalizowany sprzęt.

Zatem już od początku mieliście 
długoterminowy plan działania.  
Czy firma rozwijała się zgodnie z tą 
pierwotną wizją, czy też po drodze 
pojawiały się niespodzianki,  
a pomysł na biznes się zmieniał?

Plan był i nadal jest długotermino-
wy, a jednym z jego głównych założeń  
było konsekwentne budowanie wła-
snej marki. Cały czas rozwijamy nasze 
kontakty, pracujemy przy realizacji 
coraz to ciekawszych projektów. Po 
drodze udało się rozwinąć nowe pro-
jekty – wcześniej nawet nie zakładali-
śmy, że one powstaną. 

Niestety, po drodze było też wiele 
potknięć i złych decyzji, jak na przy-
kład na przykład źle dobrana ekipa 
montażowa, którą należało kontro-
lować na każdym kroku, czy niedo-
pracowane regulacje umowne z klien-
tami, które wpływały negatywnie na 
płynność finansową firmy. 

Uczyliśmy się na własnych błędach, 
ale ponownie ich już nie popełnimy. 

Jakie były Pana główne założenia 
przy budowaniu firmy i czy 
przyniosły one spodziewane efekty?

Nigdy nie chcieliśmy ze wspólni-

kiem być dużą firmą. To nie nasza 
bajka. Od początku jednak planowali-
śmy, że zbudujemy swoją własną mar-
kę. To była dla nas podstawa. 

O c z y w i ś c i e 
brzmi to dość 
śmiesznie – mała 
firma, z kilkoma 
osobami, bez fun-
duszy – i budowa-
nie własnej marki? 
Ale dziś mogę po-
wiedzieć, że udało 
nam się to zreali-
zować. 

A nasze najważ-
niejsze założenie 
od początku było 
takie: „im bardziej 
skomplikowany 
montaż, tym faj-
niej”. I tak pozo-
stało do dziś. 

Co firma obecnie oferuje klientom? 
CIECHANOWSKI s.c. to przede 

wszystkim firma montażowa. Specja-
lizujemy się w  montażu stolarki alu-
miniowej w ekskluzywnych domach 
jednorodzinnych, gdzie okna nierzad-
ko kosztują kilkaset tysięcy złotych. 
Oprócz tego zdążają się nam również 
ambitne i trudne tematy przemysłowe. 
Z racji wykonywanych przez nas usług 
posiadamy bardzo bogaty asortyment 
urządzeń do montażu szkła wielkoga-

barytowego, przyssawki, manipulato-
ry, mini żurawie. Często wypożyczamy 
również nasz sprzęt zaprzyjaźnionym 
ekipom monterskim.  

Ilu pracowników 
ma Pan obecnie 
do dyspozycji? 
Jak Pan szuka 
dobrych 
fachowców 
i jak ich Pan 
zatrzymuje w 
firmie?

Poszuk iwanie 
i  utrzymanie do-
brych pracowni-
ków to temat rzeka 
i oczywiście naj-
większe wyzwanie. 
Obecnie mamy do 
dyspozycji jedena-
stu wykwalifiko-
wanych i  spraw-

dzonych monterów i operatorów. 
Większość pracowników znalazła się  
naszej firmie z polecenia; tylko jedna 
czy dwie osoby trafiły do nas z ogło-
szenia. Przy większych inwestycjach 
wspieramy się również sprawdzonymi 
podwykonawcami. 

Staram się zapewnić dobre warun-
ki pracy. Pomijając kwestie związane 
z BHP czy zapewnieniem profesjonal-
nej odzieży robooczej, ważna jest dla 
nas atmosfera w pracy, bo to ona prze-

kłada się na współpracę ekipy monta-
żowej. Jesteśmy bardzo wymagający 
dla pracowników, ale równocześnie 
dbamy o stworzenie zgranego zespo-
łu – bez tego byłoby znacznie trudniej 
pracować. Przykładam do tego dużą 
wagę, choć oczywiście zdaję sobię 
sprawę z tego, że nigdy nie uda się 
wszystkich zadowolić w 100%.

Jak szef firmy może dbać 
o podnoszenie kwalifikacji 
pracowników? 

Oczywiście szkolenia pracowników 
to jedna kwestia, ale tak naprawdę 
najwięcej uczymy się przy nowych, 
nietypowych zleceniach. To praktyka 
jest w naszej branży najlepszym szko-
leniem, a duma pracownika po dobrze  
wykonanym trudnym projekcie – czę-
sto nagrodą samą w sobie.

Na co powinna kłaść nacisk 
nowoczesna firma działająca w 
branży stolarki – na sam produkt, 
czy produkt i właściwy montaż? 

Nasza firma zajmuje się głównie 
montażami, choć mamy też dwóch  
handlowców, którzy oferują sprze-
daż stolarki (głównie aluminiowej). 
W większości przypadków jest tak, że 
klienci chcą, abyśmy to my montowa-
li ich okna, dlatego je u nas kupują. 
Nie odwrotnie. To właśnie pokazuje 
jak ważny jest montaż. W przypad-
ku naszej firmy – dużo ważniejszy od 
markowego produktu. 

Jeśli mała lokalna firma – taka jak 
moja – zwiąże się z dużym producen-
tem i będzie polegała głównie na jego 
reputacji, to wystarczy, że po drugiej 
stronie ulicy otworzy się firma z pro-
duktami lepszego bądź tańszego pro-
ducenta i cały nasz biznes leży. Jeżeli 
natomiast nawet na małym lokalnym 
rynku firma wypracuje sobie swoją 
markę, wspierając się prawidłowym 
montażem, to nawet zmiana dostaw-
cy w żaden sposób nie wpłynie na jej 
kondycję i rozwój.

Jak trafiają do was klienci (oprócz 
tych z polecenia)? Skąd się 
dowiadują o waszej ofercie? Czy 
pomocny jest tu internet – firmowa 
strona www, profil na Facebooku?

Tutaj są dwie drogi. Ta pierwsza, 
łatwiejsza, to internet i portale spo-
łecznościowe. Wiele osób śledzi nasze 
konta na Facebooku i Instagramie, 
gdzie systematycznie umieszczamy re-
lacje z naszych realizacji. 

Druga droga – ta trudniejsza – to 
współpraca z architektami. Tu wspól-
ne projekty potrafią trwać wiele mie-
sięcy, a wyniki widać dopiero po ja-
kimś czasie. 

Od początku 
postawiliśmy na  

budowanie  
własnej marki.  

I choć przy tak małej 
firmie i skromnych 

funduszach mogłoby 
się to wydawać 
niewykonalne,  

dziś wiem,  
że była to dobra 

strategia.

Z jakimi trudnościami muszą się 
dziś liczyć szefowie firm w branży 
stolarki? Jak Pan sobie z nimi radzi?
Trudności jest wiele, mógłbym o tym 
mówić godzinami. Począwszy od 
znalezienia zaufanych i doświadczonych 

Dla małej firmy 
handlowo-usługowej 
bardzo ważna jest 
usługa montażu 
na najwyższym 
poziomie.  Dzięki 
temu – niezależnie  
od tego, czyje 
produkty będzie 
sprzedawać – może 
wypracować sobie 
własną markę.

pracowników, poprzez różnorodność 
konkurencji, nie zawsze dobrej, bo 
bazującej na zaniżaniu cen kosztem 
jakości montażu, aż po wyzwania na 
każdej praktycznie budowie – jeśli 
chodzi o terminowość dostawców czy 
innych ekip. 

Jakie ma Pan pomysły na 
rozwijanie firmy i budowanie jej 
dobrego wizerunku? ?

Chcielibyśmy, by firma nadal roz-
wijała się tak intensywnie, jak do tej 
pory. Pomysłów na to, jak to umożliwić, 
mamy kilka. Jednym z nich jest ścisła 
współpraca ze Związkiem Polskie 
Okna i Drzwi. Ostatnio zostałem za-
proszony do współpracy przy kampanii 
DOBRY MONTAŻ jako Ambasador 
Dobrego Montażu. To dla mnie wielki 
zaszczyt i wyraz uznania dla mojej pra-
cy – zwłaszcza biorąc pod uwagę, jak 
krótki czas miałem na wykazanie się 
swoją wiedzą i umiejętnościami.  3Cat at. Ad molupta suntios magnimaximus 

dicatem perum, quamuscimo eate

4Cat at. Ad molupta suntios magnimaximus 
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