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To jest nasza 
wizytówka

Są firmy, które osiągnęły 
na rynku szczególną 

renomę i uznanie, a ich 
praca może służyć jako 
przykład dla wszystkich 

przedsiębiorstw  
z branży. 
O swoich 

doświadczeniach 
opowiadają ich szefowie  

– w tym numerze 
Mikołaj Kozakiewicz 
z firmy GLASSLIFT.

Czym zajmuje się Pana firma? 
Moja firma zajmuje się wynajmem 
specjalistycznych maszyn i urządzeń 
do profesjonalnego i bezpiecznego 
montażu szkła oraz innych wyrobów 
związanych ze szkłem, czyli okien, 
drzwi, balustrad, szklanych ścian dzia-
łowych. Z uwagi na specyfikę naszego 
sprzętu realizujemy też inne nietypo-
we zlecenia wymagające pracy w ogra-
niczonych przestrzeniach lub z dużą 
precyzją. Jesteśmy też wyłącznym 
importerem na Polskę manipulatorów 
SmartLift oraz mini żurawi BG LIFT  
– można je u nas i kupić, i wynająć. 

Dlaczego – planując działalność  
w branży stolarki – zdecydowaliście 
się świadczyć usługi dla monterów, 
a nie – po prostu – montować okna 
i drzwi?

Zaczynaliśmy swoją działalność 
jako firma montażowa. Z czasem za-
uważyliśmy jednak, że do montażu 
potrzebny jest nam specjalistyczny 
sprzęt, który nie był łatwo dostępny 
lub jego jakość nie spełniała naszych 
oczekiwań. Szybko zaczęliśmy więc 
inwestować w profesjonalny park 
maszynowy i pomagać zewnętrznym 
ekipom. 

Dziś wiem, że to był strzał w 
dziesiątkę. Jesteśmy na naszym ryn-
ku jedyną tego typu firmą, któ-
ra wywodzi się z montażu stolar-
ki. To właśnie dlatego tak dobrze 
znamy potrzeby naszych klientów  
i to dzięki naszym wcześniejszym 
doświadczeniom tak szybko się teraz 
rozwijamy. 

Jak wyglądał start Pana firmy? Ile 
maszyn mieliście na początku? Od 
jakiego sprzętu zaczynaliście?

Działamy na rynku już od kilku lat. 
W tym czasie poczyniliśmy wiele inwe-
stycji i przeszliśmy zmianę brandu. 

Kilka lat temu kupiłem pierwszy sa-
mochód typu HDS i małą ssawkę do 
szkła – to były początki. Już po krót-
kim czasie okazało się jednak, że to za 
mało, jeśli chciałbym świadczyć usłu-
gi dla monterów. 

Mikołaj KOZAKIEWICZ
Z branżą montażu stolarki związany od wielu lat, przez współpracowników 
ceniony za otwartość i zaangażowanie. Właściciel firmy Glasslift specjalizują-
cej się w sprzedaży i wynajmie  urządzeń do montażu i transportu szkła.   
Kontakt: 504 304 604. Więcej informacji: www.glasslift.pl. 

Dzięki wcześniejszym doświadczeniom przy montażu stolarki wiemy, czego potrzebują firmy 
wykonawcze

Każda budowa jest inna – różne wa-
runki, ekipy, ciężary szyb – to był naj-
większy problem. Dlatego kolejnym 
krokiem był zakup pierwszego mini 
żurawia i ssawki o większym udźwigu. 
Potem już poszło lawinowo. To była 
jedyna droga, aby świadczyć usługi w 
sposób profesjonalny, według takich 
standardów, jakich sam oczekiwałem 
gdy jeszcze montowaliśmy stolarkę. 

Dziś jesteśmy największą firmą 
świadczącą tego typu usługi w Polsce. 

Doświadczenie 
wyniesione z pracy 

przy montażu 
stolarki i decyzja,  

by wszystkie 
dostępne środki 

przeznaczać  
na inwestycje  

w sprzęt  
przyczyniły się do 
szybkiego rozwoju 

naszej firmy.

W naszej ofercie znajduje się sprzęt 
przeróżnych producentów. Posiada-
my kilkanaście przyssawek do szkła o 
udźwigu od 300 kg do 2000 kg. Nasze 
mini żurawie, dźwigi i manipulatory 
pracują w całej Polsce, od Szczecina 
po Rzeszów i od Kostrzyna nad Odrą 
po Lublin.

Typowa firma z branży, oferująca 
sprzedaż i montaż okien potrzebuje 
salonu sprzedaży – a co jest 
potrzebne firmie świadczącej usługi 
wynajmu sprzętu? 

Mamy swoje biuro, gdzie pracujemy 
na co dzień. Tam planujemy wyjazdy, 
oceniamy budowy, ich skalę trudności  
i decydujemy, jaki sprzęt wysłać. 

Aby szybko i dobrze zarządzać taką 
firmą jak nasza, potrzebne jest spraw-
nie działające biuro. Branża jest bardzo 
specyficzna. U naszych klientów zdarza-
ją się sytuacje trudne do przewidzenia, 
opóźnienia w dostawie, zmiana warun-
ków na budowie, nagłe zmiany pogody, 
awarie. Sytuacje są nieprzewidywalne i 
dlatego przychodzi nam działać w róż-
nych okolicznościach. 

Czasem naszą usługę dźwigową 
klient zamawia z miesięcznym wyprze-
dzeniem, a czasem dzwoni rano, czy 
możemy być za 2 godziny. To stawia 
nam poprzeczkę bardzo wysoko. Dlate-
go wszystkie te problemy rozwiązuje-
my w biurze tak szybko, jak się tylko 
da. Nie wyobrażam sobie sprawnego 
zarządzania firmą bez dobrze i szybko 
działającego biura. 

JAK PROWADZIĆ FIRMĘ HANDLOWO-USŁUGOWĄ

W naszej głównej bazie sprzętowej

W naszej firmie
najważniejsi

są ludzie
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Pod Łodzią mamy również naszą 
główną bazę sprzętową, gdzie – przy-
najmniej w teorii – stoi nasz sprzęt. W 
praktyce baza często jest pusta, ponie-
waż nasze maszyny są rozmieszczone 
po całej Polsce, gdzie pracują każdego 
dnia. Cześć sprzętów jest na wynajmie 
długoterminowym na dużych budo-
wach, a część – codziennie w różnych 
miastach Polski pomaga montować 
ciężkie szyby ekipom monterskim. 

Mamy kilka baz sprzętowych w róż-
nych miastach w Polsce, ale zdarza się 
tak, że dźwig na co dzień pracujący 
we Wrocławiu musi jechać do Gdań-
ska, bo tego dnia wymaga tego sytu-
acja. Nie zamykamy się na potrzeby 
naszych klientów i za każdym razem 
staramy się pomóc, nawet w ekstre-
malnie trudnych sytuacjach. 

Co jeszcze – oprócz sprzętu, który 
firma ma do dyspozycji – jest ważne 
w waszej branży – ubezpieczenia? 
Serwis sprzętu? 

Nic z tych rzeczy. Najważniejsi są 
ludzie. Zaangażowani i znający się na 
swojej pracy. Każdy jest tak samo waż-
ny, każdy jest ogniwem naszego silne-
go łańcucha. 

Osoby w biurze, dzięki którym fir-
ma działa jak sprawna organizacja. 
Chłopaki jeżdżący po budowach, 
którzy często oglądają większe budo-
wy i planują optymalne rozwiązania, 
doradzają naszym klientom najlepsze 
warianty. I oczywiście operatorzy na-
szych urządzeń dźwigowych. To oni są 
kluczem do sukcesu. 

Czasami dzwoni do nas klient  
i mówi „mam super trudne zlecenie, 
proszę o najlepszego operatora” – a 
my wiemy, że nie mamy najlepszego. 

Wszyscy są tak samo dobrzy, z ogrom-
nym doświadczeniem, z setkami, a 
nawet tysiącami przepracowanych ro-
boczogodzin przy montażu szkła. 

Oczywiście w naszej branży sprzęt 
też jest bardzo ważny, dlatego wybie-
ramy żurawie, ssawki, manipulatory 
i inne urządzenia tylko najlepszych 
europejskich producentów. Nasze ma-
nipulatory SmartLift, wypożyczone na 
najmy długoterminowe, każdego dnia 
w okresie zimowym pracują, montu-
jąc kilkadziesiąt szyb dziennie – i przez 
4 miesiące nie ma nawet jednego tele-
fonu od klienta z jakimś problemem. 

Oczywiście posiadamy też ubezpie-
czenie na wypadek nieprzewidzianych 
sytuacji, na szczęście na kilka tysięcy 
roboczogodzin, jakie wypracowały 
nasze maszyny w 2018 roku, korzy-
staliśmy z niego tylko raz. 

W jaki sposób się reklamujecie? 
Jak docieracie do klientów? Jakich 
klientów macie najwięcej?

Zaczęliśmy od publikowania reklam 
w prasie branżowej. Z czasem, z racji 
posiadanego doświadczenia, zaczęli-
śmy też występować jako eksperci, pi-

cie dźwigi o zasięgu ponad 35 metrów 
oraz mini  żurawie o zasięgach nawet 
23 metrów, których obsługa wymaga 
wprawy i doświadczenia oraz nie-
zbędnych uprawnień. Te maszyny na 
zleceniach zawsze obsługują nasi ope-
ratorzy. 

Mamy też inne sprzęty, jak ssawki, 
manipulatory czy wózki, których ob-
sługa jest dziecinnie prosta. Często 
wynajmujemy je klientom bez ope-
ratora. Szkolenie z obsługi trwa 10 
minut w chwili przekazania sprzętu. 
Klient może je odebrać od nas z bazy 
lub możemy mu sprzęt dowieźć. Bar-
dzo często klienci, oddając nasze ma-
nipulatory,  nie mogą się nachwalić 
sprzętu i tego, ile udało im się zrobić 
w krótkim czasie. Często też po takim 
najmie bardzo szybko decydują się na 
zakup urządzeń. 

Jak wygląda sytuacja 
z pracownikami? Ile osób firma ma 
do dyspozycji? 

Obecnie zatrudniamy kilkunastu 
pracowników, w tym 8 operatorów. 
Cały czas szukamy nowych. 

Znaleźć dobrego operatora to bar-
dzo trudne zadanie. Poza samą chęcią 
kandydata do pracy jako operator i do-
brymi predyspozycjami, dochodzi sze-
reg innych czynników – praca w niere-
gularnym wymiarze godzin, gotowość 
do długich podróży, w tym także do 
kilkudniowych delegacji. Często zda-
rza się praca w trudnych warunkach 
na budowie czy przy ujemnej tempe-
raturze. Zdarza się, że aby być na bu-
dowie na 8 rano, operator musi wyje-
chać o 3 nad ranem, a jeśli tylko jest 
możliwość, to nawet dzień wcześniej. 
Dużym stresem dla operatora jest tak-

że sytuacja, gdy lepiej zna się on na 
montażu okien, niż ekipa, do której 
przyjechał ze sprzętem...

W ostatnim czasie, przy napływie 
dużej ilości cudzoziemców ze wscho-
du, nowym problemem na dużych bu-
dowach stała się bariera językowa, ale 
z tym akurat najłatwiej sobie poradzić.

Czy dużo ekip monterskich korzysta 
z usługi wynajmu – czy raczej wolą 
kupić  sobie sprzęt?

Każda budowa jest inna i nie ma 
uniwersalnych rozwiązań.  Są firmy, 
które korzystają z naszych usług 
wielokrotnie, bo zwyczajnie im się to 
opłaca. Dlatego wolą wynajmować 
urządzenia, zamiast je kupować. Tylko 
największe firmy, które mają ciągłość 
pracy, decydują się na zakup najbardziej 
wszechstronnego z naszej oferty mini 
żurawia BG LIFT M250 z ssawką do 
szkła. W roku 2018 sprzedaliśmy tylko 
kilka takich zestawów. 

Inaczej ma się rynek manipulatorów. 
Te małe, lekkie i zwinne urządzenia 
pomagają w transporcie i montażu 
szkła na placu budowy. Z uwagi 
na przystępną cenę cieszą się coraz 
większą popularnością. Jak wcześniej 
wspomniałem, zastępują nawet 4 
pracowników, z prostej kalkulacji 
wynika więc, że to się opłaca. W roku 
2018 sprzedaliśmy 15 manipulatorów 
typu SmartLift, co pokazuje, że 
firmy montażowe stają się coraz 
nowocześniejsze i bardziej profesjonalne. 

Czy rynek usług dźwigowych to 
szansa dla nowych, startujących 
dopiero firm? Czy jest jeszcze 
miejsce na nowe firmy w tej 
branży?

szący artykuły. Na tym etapie rozwoju, 
na jakim jesteśmy obecnie, mamy już 
bardzo wielu klientów z polecenia. 
Dobrze wykonana usługa to najlepsza 
reklama. 

Naszych klientów najprościej można 
by podzielić na dwie grupy. Pierwsza 
to małe firmy, które głównie pracują 
przy „domkach” i niewielkich inwe-
stycjach deweloperskich. Do takich 
klientów jeździmy kilka razy w roku, 
gdy mają jakiś bardziej skomplikowa-
ny montaż lub bardzo ciężkie szyby,  
z którymi nie są w stanie poradzić so-
bie sami. 

Druga grupa klientów to duże firmy 
realizujące najbardziej prestiżowe bu-
dynki w Polsce. Tam jest do zamonto-
wania na przykład 500 szyb po 600 kg 
każda – czy 20 szyb po 1,5 tony! Kilka 
miesięcy potrafi trwać również mon-
taż wewnętrznych tafli szkła w dużych 
galeriach handlowych. 

Jak przekonujecie klientów do 
korzystania ze sprzętu? Czy firmy 
montażowe mogą same obsługiwać 
maszyny, czy też wynajmuje się je 
razem z operatorem? 

To temat rzeka. Mógłbym godzi-
nami opowiadać, ile korzyści płynie 
z wykorzystywania specjalistycznych 
maszyn przy montażu stolarki. Ekipy 
montażowe korzystające z naszych 
usług i urządzeń do minimum zmniej-
szają ryzyko uszkodzenia szyb i okien. 
Do tego znacznie, nawet kilkukrotnie, 
skraca się czas montażu. Często jeden 
mały manipulator zastępuje pracę 4 
osób. 

Są też inwestycje, których zwyczaj-
nie nie da się zrealizować bez wsparcia 
takich  firm jak nasza. Mamy w ofer-

Nasza firma nie 
mogłaby tak szybko 

się rozwijać i sprawnie 
funkcjonować, gdy nie  

pracujący  
w niej ludzie.  

To nasz najwiekszy 
kapitał.

Firm świadczących usługi dźwigowe 
jest już bardzo dużo. Rynek się rozwi-
ja w szybkim tempie. Ogromna więk-
szość firm działa lokalnie, to małe fir-
my z jednym samochodem typu HDS 
i przyssawką do szkła. Jest też sporo 
takich firm, które mają jeden mały 
mini żuraw. 

Chcąc być konkurencyjną, firma 
powinna jednak posiadać w swojej 
ofercie żurawie o większych zasięgach 
i mieć duży wybór sprzętu. To wiąże 
się z kolei z dużymi inwestycjami. 

Myślę, że na rynku jest miejsce za-
równo dla dużych, jak i małych firm. 
Należy jednak realnie podchodzić do 
swoich planów. W ubiegłym roku 
przejęliśmy leasing od firmy na mini 
żurawia, która pozbywała się go, gdyż 
nie miała wielu zleceń. Dźwig miał 3 
lata i 200 motogodzin. U nas kolejne 
200 wypracował w przeciągu... 2 mie-
sięcy.  Są takie inwestycje, przy których wynajem specjalistycznego sprzętu jest koniecznością Praca operatora nie jest łatwa, dlatego trudno znaleźć dobrego fachowca

Najbardziej wszechstronny mini żuraw z naszej 
oferty – na jego zakup decydują się tylko 
największe firmy


