Duze psy nie muszq

szczekad

Krzysztof Pograniczny: Przede
wszystkim  skladam gratulacje
z powodu objecia prezesury Za-
rzagdu spoétki Emtor. Ta decyzja
byla oczywista — odkad pamigtam,
przygotowywatla sie Pani do tej roli,
a moze byla przygotowywana? Jak
si¢ dorasta do objecia takiej funk-
cji, jak si¢ Pani musiata sprawdzi¢
w oczach zalozyciela firmy i zara-
zem ojca — pana Jerzego?

Katarzyna Holc: Dzickuje bar-
dzo. Z firma jestem zwigzana od
29 lat — dotaczytam do zespotu juz
na pierwszym roku studiéw. Kiedy
zaczynalam w 1996 r., Emtor byt
organizacja liczacg zaledwie dwa-
dzie$cia kilka oséb, a wiele dziatéw
dopiero sie ksztaltowalo. Mialam
mozliwos¢ przejécia przez rdine
obszary dzialalnosci firmy: praco-
walam w ksiegowosci, dziale zaku-
pow, kontaktach z zagranica oraz
marketingu. Z czasem przejelam
odpowiedzialnos¢ za kontrakty
z naszymi kluczowymi dostawca-
mi wozkow.

Ogromnym  doswiadczeniem
byta dla mnie takze mozliwo$é
obserwowania Jerzego Holca -
zaréwno podczas zagranicznych
podrézy biznesowych do Japonii,
Belgii, Holandii czy Wloch, jak
iw codziennej pracy: w rozmowach
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Z Katarzyna Holc, Prezes Zarzagdu Emtor Sp. z 0.0. -

o tym, jak z firmy garazowej wyrdst najwiekszy w Polsce
niezalezny sprzedawca i serwis wozkéw widtowych, ucze-
niu sie roli prezesa i co zyskaja klienci po wprowadzeniu
do oferty sprzedazowej, obok Yale, marki Hyster - roz-
mawiat Krzysztof Pograniczny

z klientami, spotkaniach z pracow-
nikami w oddziatach i w centrali.
To byla praktyczna szkota zarza-
dzania, budowania relacji i odpo-
wiedzialnoéci za firme.

Czy bylam ,przygotowywana”
do tej roli? Mysle, ze raczej do niej
dorastalam - poprzez doswiadcze-
nie, zaufanie i coraz wiekszy zakres
odpowiedzialnoéci. Sprawdzenie
sie w oczach zalozyciela, a jedno-
cze$nie ojca, oznaczalo dla mnie
przede wszystkim wiarygodnosé
w dziataniu, zrozumienie wartosci
firmy i umiejetno$¢ podejmowa-
nia decyzji z mysla o jej dtugofalo-
wym rozwoju.

- W polskich warunkach nie
ma, z powodow historycznych,
doswiadczenia w przejmowaniu
kierownictwa rodzinnych bizne-
sow, stad Emtor to bardzo ciekawy
przyktad rozwoju rodzinnej firmy,
ktéra urosta do pozycji najwiek-
szego dealera i serwisu wodzkow
widlowych w kraju. Czy ta sytuacja
Panig deprymowala w jakikolwiek
sposoéb, czy jednak taka zmiana po-
koleniowa to szansa nadania nowej
dynamiki i kierunku spoétce?

- Rzeczywiscie, w naszej bran-
zy czesto méwi sie o braku suk-
cesoréw w firmach dealerskich i o

trudnosciach zwigzanych z prze-
kazywaniem steréw kolejnemu po-
koleniu. W tym kontekscie Emtor
jest przykladem nieco innej drogi —
sukcesji roztozonej w czasie i opar-
tej na wieloletnim zaangazowaniu.

Czy ta sytuacja byla deprymu-
jaca? Raczej mobilizujaca. Pracuje
w firmie od wielu lat, znam jej re-
alia, ludzi i spos6b dzialania, dla-
tego z jednej strony jest to dla mnie
naturalna kontynuacja tego, co ro-
dzina budowata przez ponad 30 lat,
a z drugiej — duza odpowiedzial-
no$¢ i wyzwanie.

Zmiane pokoleniowa postrze-
gam jednak przede wszystkim jako
szans¢: na nadanie spdlce nowej
dynamiki, na rozwoj w obszarach
odpowiadajacych na aktualne po-
trzeby rynku oraz dalsze wzmac-
nianie pozycji Emtor przy zacho-
waniu warto$ci, ktére od poczatku
stanowily fundament firmy.

- Z jaka wizja przejmuje stery
w Emtor Katarzyna Holc? Jakie
widoczne decyzje staly sie juz Pani
udziatem w tej najblizszej perspek-
tywie?

- Emtor jest postrzegany jako
firma elastyczna, potrafigca od-
powiadaé na niestandardowe po-
trzeby klientéw, oferujaca wysoka

jakos$¢ serwisu i szybkie procesy
decyzyjne. Zarzad pozostaje bli-
sko pracownikéw, a kultura orga-
nizacyjna opiera si¢ na relacjach
i zaufaniu - i bardzo zalezy mi
na tym, aby te warto$ci zostaly
zachowane. Jednocze$nie moja
ambicjg jest dalsza moderniza-
cja firmy i konsekwentne podno-
szenie jako$ci ustug. Nie mozna

mowi¢ o gwaltownej zmianie
czy wyraznej granicy pomiedzy
»starym” a ,nowym” etapem.
Proces przejmowania odpowie-
dzialnosci trwal od dluzszego
czasu i przebiegal stopniowo.
Samo przekazanie stanowiska
odbylo si¢ ptynnie, w duzej mie-
rze dzieki zalozycielowi firmy
- mojemu ojcu i dotychczasowe-
mu prezesowi, ktéry pozostaje
aktywnie zaangazowany, jest na
biezagco informowany i wspiera
firme swoim autorytetem oraz do-
$wiadczeniem. Wiele decyzji stra-
tegicznych podejmowalismy juz
wczesniej — wspolnie lub niezalez-
nie, w zaleznosci od obszaru od-
powiedzialnosci i dziatu, ktérego
dotyczyly. Istotne zmiany rozpo-
czely sie juz ponad rok temu. Rok
2025 byt dla nas bardzo intensyw-
ny — obejmowal zmiany kadrowe,
wdrozenie marki Hyster, a takze

szczegotowy przeglad funkcjono-
wania wszystkich dzialéw i wdra-
zanie kolejnych usprawnien. Dzi$
patrzymy w przyszto$¢ z jasno
okreslong wizja rozwoju: nowo-
czesnej, stabilnej organizacji, kté-
ra inwestuje w ludzi, technologie
i jako$¢ serwisu, zachowujac przy
tym swoje wartosci i tozsamos$¢
firmy rodzinne;j.

serwisu, a jednoczesnie wiernej
swoim warto$ciom.

— W trakcie swojego wystapienia,
kiedy obejmowaliscie wylaczno$¢ na
sprzedaz Yale, padly stowa o duzych
psach, ktére nie musza szczekad,
aby budzity respekt i tym si¢ réznia
od tych ujadajacych - jesli dobrze
pamietam? W tym kontekscie Em-

Do roli prezesa firmy Emtor
raczej dorastatam - poprzez
doswiadczenie, zaufanie i co-
raz wiekszy zakres odpowie-
dzialnosci. Sprawdzenie sie
w oczach zatozyciela, a jed-
noczesnie ojca, oznaczato
dla mnie przede wszystkim
wiarygodnosc¢ w dziataniu,
zrozumienie wartosci firmy

I umiejetnosc¢ podejmowania
decyzji z myslg o jej dtugofa-
lowym rozwoju.

- A w dlugofalowym ujeciu, czy
jest jakis cel lub idée fixe?

- W dlugofalowym ujeciu nie
mys$le o jednym, sztywno zdefi-
niowanym celu, lecz o kierunku
rozwoju. Chcemy systematycznie
wzmacnia¢ pozycje firmy Emtor
jako stabilnego, wiarygodnego
partnera w intralogistyce i ciez-
kich zastosowaniach przemysto-
wych, jednocze$nie zachowujac
elastycznos¢, ktéra pozwala szyb-
ko reagowac na zmieniajgce si¢ wa-
runki rynkowe. Oczywiscie mamy
apetyt na dalszy rozwdj, ale dzis$
réownie jak skala wazna jest zdol-
nos$¢ adaptacji — zaréwno do sytu-
acji gospodarczej, jak i do potrzeb
klientéw. Nasza idée fixe jest wiec
nie tyle konkretny cel liczbowy, co
konsekwentne budowanie organi-
zacji odpornej na zmiany, inwestu-
jacej w ludzi, technologie i jako$¢

tor jest zdecydowanie zauwazalny
na rynku i trudno mu umniejszy¢,
a wszyscy rozwazni powinni wyka-
zal sie ostroznoscig. Ale tak na do-
bra sprawe, gdzie wskazalaby Pani
powody tego respektu? Mam na
mysli te calg sfere etosu, ktory stoi za
37-letnig historig firmy?

- Emtor dziata na rynku od 37
lat i - jak wiele firm rodzinnych -
zaczynal w przystowiowym garazu.
Od samego poczatku rozwijalismy
sie krok po kroku, konsekwentnie
budujac kompetencje i zaufanie
rynku. Mysle, ze wlasnie ta droga,
oparta na pracy u podstaw, a nie
na glosnych deklaracjach, jest jed-
nym z gléwnych zrédel respektu,
o ktérym Pan wspomina. Zaczyna-
lismy od sprzedazy cze$ci zamien-
nych do wézkéw widtowych marek
polskich i bulgarskich, nastepnie
od handlu wézkami uzywanymi.

4
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Umowa z maja 2025 r., dzieki ktorej Emtor stat
sie wytacznym dystrybutorem Hyster, wizerun-
kowo wzmacnia naszg pozycje jako solidnego,
profesjonalnego partnera, ktory taczy skale dzia-
tania z bliskoscig obstugi i wsparciem technicz-
nym. Grupa Hyster-Yale w wielu krajach stosuje
model dealerow dual-brandingowych, aby jak
najlepiej wykorzystac kompetencje, zaplecze
serwisowe | znajomosc lokalnych rynkow.

W 2000 r. otrzymali$my przed-
stawicielstwo marki Toyota, co
przez kolejne dziewieé lat bylo
dla nas istotnym etapem budowa-
nia know-how, standardéw pracy
i odpowiedzialnosci operacyjnej.
Dzi$, jako partner marek Yale
i Hyster, opieramy swoja pozy-
cje na realnych fundamentach:
doswiadczonym zespole, dlugo-
falowych relacjach z klientami
oraz umiejetnosci projektowania
i wdrazania rozwigzan dopaso-
wanych do ich rzeczywistych po-
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trzeb. Ten ,etos duzego psa, ktory
nie musi szczekaé¢” wynika takze
z naszego podejscia do rynku:
szacunku dla konkurencji, kon-
centracji na jakos$ci produktéw
i serwisu oraz odpowiedzialnosci
za to, co oferujemy klientom. So-
lidne zaplecze techniczne, spraw-
dzony sprzet i serwis na wysokim
poziomie, przy zachowaniu roz-
sadnych, rynkowych cen, spra-
wiaja, ze Emtor jest dzi§ firma
zauwazalng i traktowang z nalez-
nym respektem.

- Z wlasnych zZrédel wiem, ze
ma Pani bliski kontakt z klienta-
mi, z ktérymi realizujecie projekty.
Czy ten sznyt — szybkich decyzji
i pielegnowania relacji z klienta-
mi - jest dla Pani warto$cig sama
w sobie i jest to taki zaczyn, ktéry
roénie i daje efekty w dlugim ter-
minie?

- Zdecydowanie tak. Bliski
kontakt z klientami jest dla mnie
warto$ciag samg w sobie, ale takze
jednym z najwazniejszych zrodet
wiedzy o jakosci naszych pro-
duktéw i serwisu. Bezposrednie
rozmowy pozwalaja nam szybko
reagowaé, korygowaé rozwigza-
nia i podejmowac decyzje w opar-
ciu o realne potrzeby rynku, a nie
wylacznie o raporty.

Dlatego konsekwentnie dbamy
o to, aby by¢ jak najblizej klienta
- réwniez organizacyjnie. W kaz-
dym oddziale, obok zespotu han-
dlowego, funkcjonuje lokalny
dzial serwisu. Chcemy, aby klient
wiedzial, do kogo moze zadzwo-
ni¢ i z kim rozmawia, zamiast
trafia¢ do anonimowej, odleglej
centrali. Taki model sprzyja bu-
dowaniu relacji, zaufania i dlu-
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gofalowej wspolpracy, a w efekcie
przeklada sie na stabilny roz-
woj firmy.

- Umowa z maja 2025 r. spra-
wila, ze Emtor statl si¢ wylacznym
dystrybutorem marki woézkow
Hyster. Co tak na dobra sprawe
sie wydarzyto na polskim rynku
i jak to wpltynie wizerunkowo na
pozycje firmy Emtor?

- Niektoérzy producenci wézkow,
posiadajacy kilka marek w port-
folio, rezygnuja z jednej z nich lub
konsoliduja zespoly, aby zopty-

malizowa¢ koszty i lepiej wyko-
rzysta¢ zasoby. W obliczu rosnacej
obecnosci produktéw azjatyckich
i zmieniajacej si¢ sytuacji geopoli-
tycznej coraz wiekszego znaczenia
nabieraja skala dzialania, stabil-
no$¢ finansowa, zdolno$¢ do inwe-
stycji oraz dlugoterminowa wizja

rozwoju. W tym kontekscie Grupa
Hyster-Yale w wielu krajach stosuje
model dealeréw dual-brandingo-
wych, aby jak najlepiej wykorzystac
kompetencje, zaplecze serwisowe
i znajomos¢ lokalnych rynkéw. Dla
klienta oznacza to przede wszyst-
kim pewno$¢é: dostep do wysokiej
jakosci wdzkoéw, sprawnego ser-

wisu i szybkich decyzji. Umowa
z maja 2025 r., dzigki ktérej Emtor
stal si¢ wylacznym dystrybutorem
Hyster, wizerunkowo wzmacnia
naszg pozycje jako solidnego, pro-
fesjonalnego partnera, ktory laczy
skale dziatania z blisko$cia obstugi

i wsparciem technicznym. To duza
szansa, ale i odpowiedzialno$¢ -
przed nami intensywna praca, aby
w pelni wykorzysta¢ potencjal mar-
ki Hyster dla klientéw i rynku.

- Co Hyster wnosi produktowo
do oferty firmy Emtor?

- Hyster uzupelnia oferte fir-
my Emtor o wyspecjalizowane
rozwigzania do najciezszych za-
stosowan przemystowych i por-
towych. W portfolio znajduja sie
m.in. reachstackery do obstugi
konteneréw, woézki do pustych
konteneréw (Empty Container
Handlers) oraz maszyny prze-
znaczone do intensywnej pracy
outdoorowej o udzwigu siegaja-
cym 48 t. To rozwigzania wyko-
rzystywane w bardzo wymagaja-
cych $rodowiskach - od sktadow
drewna i betoniarni, przez porty,
az po huty stali.

- Jak nalezy patrze¢ na relacje
miedzy produktami Yale i Hyster,
ktére w wielu aspektach moga
konkurowaé ze soba? Albo na-
wet inaczej co — ma jedna marka,
czego nie posiada druga, bo rozu-
miem, Ze o tego rodzaju uzupel-
nienie chodzilo?

4
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- Yale i Hyster majg rozne ko-
rzenie i specjalizacje, co pozwala
im sie wzajemnie uzupelniaé. Hy-
ster wywodzi si¢ z rynku ciezkich
wozkow do pracy na zewnatrziw
trudnych warunkach, natomiast
Yale specjalizowalo si¢ w elek-
trycznych woézkach magazyno-
wych i obstudze wewnetrznej lo-

Rynek europejski charakteryzuje
sie¢ obecnosciag bardzo silnych
marek lokalnych, dlatego budo-
wanie rozpoznawalno$ci Yale
i Hyster wymaga konsekwentnej
pracy oraz dlugofalowego podej-
$cia. Cho¢ cze$¢ produktéw jest
wspolna, kazda z marek jest kie-
rowana do nieco innego segmen-
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Naszg idée fixe jest nie tyle konkretny cel licz-
bowy, co konsekwentne budowanie organiza-
cji odpornej na zmiany, inwestujacej w ludzi,
technologie | jakosS¢ serwisu, a jednoczesnie
wiernej swoim wartosciom.

gistyki. Obie marki s szczegdlnie
dobrze rozpoznawalne w Stanach
Zjednoczonych i to silne dzie-
dzictwo jest dzi§ wykorzystywa-
ne w strategii dual-brandingowe;j.
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tu klientéw i branz. Dzieki temu
mozemy docieraé do szerszej
grupy odbiorcéw, oferujac do-
pasowane rozwigzania zaréwno
dla ciezkich zastosowan, jak i dla

potrzeb magazynowych i intralo-
gistyki.

- Jak produkty firmy Hyster,

jace 90 lat historii, wpisuja sie
we wspolczesne trendy globalne,
mam na mysli tendencje do zréw-
nowazonego rozwoju, ktore dzi$
biora na sztandary organizacje?
Chodzi mi o to, jak produkt po-
strzegany jako idealny dla epoki
przemyslowej odnajduje si¢ w cza-
sie postindustrialnym?

- Hyster, mimo niemal 90-let-
niej historii, bardzo konsekwent-
nie odpowiada na wspoélczesne
trendy zwigzane ze zréwnowa-
zonym rozwojem. Dzi$§ kluczowe
znaczenie maja nie tylko wytrzy-
malo$¢, niezawodnos¢ i dlugi cykl
zycia maszyn, z ktérych marka
stynie, ale takze efektywnosé
energetyczna. Przykladem sg elek-
tryczne wézki o duzym udzwigu
z serii J10-18XD z wbudowany-
mi akumulatorami litowo-jono-
wymi — bezemisyjna alternatywa
dla napedéw spalinowych, ktéra
zostala wyrézniona tytulem Best
New Product podczas The Ar-
chies 2025.

Réwnolegle Hyster rozwija
rozwigzania wodorowe, m.in. re-
achstackery zasilane ogniwami
paliwowymi, nagrodzone BIG
Innovation Awards 2025 jako
produkt transformacyjny w pro-
cesie dekarbonizacji portéw. To
pokazuje, ze marka kojarzona
z epoka przemystowa skutecz-
nie odnajduje si¢ w realiach po-
stindustrialnych, taczac trwatosé
Z nowoczesnymi, zrdwnowazony-
mi technologiami.

- Dzigkuje za rozmowe.

[EMTOR)/ i wszystko sie uktada

— ¥ Hyster

HYSTER

21 | J10-18XD

Elektryczny wozek do zadan specjalnych

Huty i odlewnie, papier i celuloza, tartaki,
prefabrykaty i materialy  budowlane,
terminale i centra logistyczne - wszedzie tam,
gdzie liczy sie duzy udiwig, zwinnosc
i bezemisyjna praca.

fe I The Archies

CATEGORY FINALIST

Hyser J10-18XD w pigutce:

+ dZwig od 10 do 18 ton

- Zintegrowana bateria litowo-jonowa

- Doskonata widocznoss 360°

+ Majwieksza strefa wejscia w braniy

+ Regulowana kolumna kierownicy | pedal
- Bocznie przesuwane siedzisko

—J¥] Hyster RS46

HYSTER

40 | Reach Stacker

Precyzyine manewry w cgraniczone] przestrzen
: Reach Stacker RS46 to doskonale rozwizzanie dla min.
8l terminali kontenerowych, preemystu ciezkieno, czy zakiadow
produkecyinych, odzie liczy sie przede wszystkim efektywnoscé
pracy, zwrotnosc oraz nszczednost miejsca,

I Hyster RS46 w pigulce:

- Udiwig do 46 ton

+ Kompaktowa konstrukeja

- Wyjatkowa zwrotnosc

+ Mniejsze zuiycie paliwa nawet o 25%

www.emtor.pl



