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Geoline otwiera nowe biuro w Warszawie
F irma Geoline, dystrybutor 

sprzętu geodezyjnego, ma 
teraz nie tylko siedzibę w Za­
brzu, ale też biuro handlo­
we w Warszawie. Uroczys­
te otwarcie punktu w stolicy 
(3 listopada) było okazją do 
zaprezentowania się środo­
wisku geodezyjnemu. Właś­
cicielami Geoline są Anna 
Kondziołka i Tomasz Kubi­
ca. Firma ma już 20-letnią 
historię, ale dopiero ostatnio 
nawiązała współpracę ze 
szwajcarską firmą GeoMax, 
która od ponad roku inten­
sywnie buduje i umacnia swo­
ją pozycję na polskim rynku. 
Jak zadeklarował Maciej Gra­
blis, przedstawiciel GeoMaxu 
na Polskę, Czechy, Słowację 
i kraje bałtyckie, firma chce 
być w Polsce przez lata, dla­
tego biuro w Warszawie było 
priorytetem.
GeoMax ma ambicję zostać 
czwartym, a jak dobrze pój­
dzie, to i trzecim graczem 
w rankingu marek sprzętu geo­
dezyjnego sprzedawanego 
w Polsce. Po roku współpracy 
firma Geoline osiągnęła bar­
dzo dużo, obejmując zasię­
giem prawie 3/4 Polski i stając 
się w ten sposób głównym di­
lerem GeoMaxu. – Filozofia 
szwajcarskiej firmy opiera się 
na dwóch filarach – zazna­
czył Maciej Grablis. – Pierw­
szym jest maksymalne ułatwie­
nie geodecie pracy w terenie. 
Temu służy wysoka jakość 

produktów i zaawansowane 
technologie, ale także wsłu­
chiwanie się w potrzeby geo­
detów. Drugim jest korzyst­
ny stosunek jakości do ceny 
– tłumaczył. Grablis podkreś­
lał również, że GeoMaxu 
nie interesuje walka cenowa 
z konkurencją, tylko możli­
wość budowania i prowadze­
nia uczciwego biznesu. Firma 
ma w katalogu pełny asorty­

ment sprzętu pomiarowego 
od drogomierza do GPS-a, 
zrobotyzowanego tachimetru 
i skanera laserowego.

P rzedstawiciel GeoMaxu 
chwalił się nie tylko nowoś­

ciami prezentowanymi na te­
gorocznych targach Intergeo, 
ale również bazującym na 
systemie operacyjnym Andro­
id oprogramowaniem X-PAD, 

które od ponad roku jest ofe­
rowane na naszym rynku 
i – co najważniejsze – jest do­
stosowane do specyficznych 
potrzeb polskiego klienta. 
– Sukces polega na tym, że 
klienci po dokonaniu jednego 
zakupu wracają do nas po 
następne – zaznaczył Maciej 
Grablis.

Tekst i zdjęcie 
Katarzyna Pakuła-Kwiecińska

F irma Autodesk ogłosiła ra­
port „BIM – polska perspek­

tywa”. Celem badania było 
określenie poziomu znajomości 
i wykorzystania modelowania 
informacji o budynkach (BIM) 
w Polsce, efektów wrażania 
tych rozwiązań dla branży 
architektonicznej i budowla­
nej, a także szans, barier i per­
spektyw z tym związanych. Ba­
danie na zlecenie Autodesku 
zostało przeprowadzone na 
próbie 350 firm z branży archi­
tektoniczno-budowlanej (pra­
cownie architektoniczne, firmy 
zajmujące się projektowaniem 
konstrukcji/instalacji budow­
lanych, firmy deweloperskie). 
Badanie wskazuje, że świado­
mość BIM oscyluje na pozio­
mie 46%, a około 25% respon­
dentów deklaruje stosowanie 
metodyki BIM przy realizowa­
nych projektach.

Optymistycznie o przyszłości BIM w Polsce
W śród przedstawicieli bran­

ży, którzy stosują BIM, 
ponad 60% badanych uważa, 
że rozwiązania te pozwalają 
na obniżenie kosztów w ca­
łym cyklu powstawania i ży­
cia budynku. 67% z tej grupy 
wskazuje na oszczędności 
przewyższające 15%. Re­
spondenci dostrzegają także 
oszczędności na etapie przed­
miarowania i kosztorysowa­
nia, realizacji budowy i pro­
jektowania architektonicznego 
oraz branżowego.
BIM jest nowym na skalę 
globalną sposobem pracy 
w branży architektoniczno­
-budowlanej. W wielu krajach 
toczą się debaty m.in. na te­
mat dostosowania prawa do 
BIM-u. W Polsce wśród dzia­
łań, które należy podjąć, res­
pondenci wymieniają przede 
wszystkim: budowanie świa­

domości wśród inwestorów 
(ponad 40%), edukację rynku 
(ponad 37%) oraz opracowa­
nie polskich standardów BIM 
(36%). Charakterystyczne jest, 
że potrzebę działań wskazują 
prawie wszyscy, jedynie 2,5% 
mówi, że nie ma koniecznoś­
ci podejmowania żadnych 
kroków.

W śród czynników, któ­
re spowalniają rozwój 

BIM w Polsce, wymieniane 
są: mała liczba specjalistów 
pracujących z BIM (71,4%), 
niska świadomość korzyści 
wśród inwestorów (68,9%), 
brak wspólnych standardów 
działania (68,9%), niechęć 
do zmian w metodyce pro­
jektowania (61,5%) czy też 
zbyt niskie ceny projektów 
(83,9%).
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