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o bardzo sztywnych bokach konieczna jest 
montażownica automatyczna z  dodatko­
wą przystawką pneumatyczną, dociska­
jącą oponę dla umożliwienia wszystkich 
operacji montażowych. W skład tej przy­
stawki wchodzą takie elementy, jak rolka 
dociskowa, talerz podtrzymujący, stożek 
dociskający oraz odpowiednio wyprofilo­
wany klocek dociskowy, umieszczony na 
przegubowym wysięgniku. 

Możliwości wyboru
W ofercie dystrybutorów montażownic do­
stępne są konstrukcje wyposażone w na­
stępujące innowacyjne rozwiązania:
	 sprężynujący talerz ze szczękami do­

ciskowymi zamiast klasycznego stołu,  
umożliwiający dostosowanie wysoko­
ści mocowania koła do wzrostu opera­
tora; 

	 stopka montażowa na trójprzegubo­
wym ramieniu, podążająca za kształ­
tem obręczy nawet w  przypadku jej 
odkształcenia;

	 zbijak w  postaci plastikowych talerzy 
napędzanych hydraulicznie lub pneu­
matycznie, umożliwiających równo­
mierne oddzielanie opony na całym 
obwodzie obręczy;

	 elektroniczne rozpoznawanie średnicy 
koła i  automatyczne pozycjonowanie 
narzędzi roboczych;

	 podnośnik pneumatyczny do osadza­
nia koła w uchwycie; 

	  joystick do kierowania niemal wszyst­
kimi operacjami obsługowymi.

Wszystkie te udoskonalenia związane 
są oczywiście ze znacznie wyższą ceną, 
a wybór konkretnego modelu montażowni­
cy powinien być dostosowany nie tylko do 
technicznych potrzeb serwisu, lecz także 
do jego wielkości, pozycji rynkowej i po­
ziomu wyszkolenia pracowników. Dzia­
łalność usługową prowadzi się przecież 
w celu osiągnięcia odpowiedniego zysku, 
więc zakup bardzo drogiej maszyny musi 
być opłacalny lub uzasadniony ze wzglę­
dów prestiżowych, dających się przeliczyć 
na bardziej wymierne korzyści. 

Owszem, pojazdy luksusowe z  niety­
powymi kołami wymagają montażownic 
z najwyższej półki, a ich właściciele skłon­
ni są płacić drożej za usługi o najwyższej 
jakości. Nie każdy jednak serwis jest 
w  stanie pozyskać odpowiednio licznych 
klientów z  tej grupy, by zapewnić sobie 
opłacalność zakupu i eksploatacji tak dro­
giego urządzenia. 

Tzw. przystępność ceny jest więc rze­
czą względną, czyli inaczej określaną 
dla małych serwisów, zwłaszcza jedno­
stanowiskowych, inaczej – dla średnich, 
a całkiem już odmiennie – dla dużych, ob­
sługujących ekskluzywną klientelę.        n
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parametrów stopki montażowej (czynności 
dość czasochłonnej) wykonywane jest  
jednorazowo. 

Montażownice automatyczne wypo­
sażone są zwykle w  tzw. inflator, czyli 
urządzenie ułatwiające pierwsze po mon­
tażu pompowanie opony bezdętkowej. Do 
obsługi kół z  oponami niskoprofilowymi 

nowego oraz odstępu 
stopki od obręczy koła). 
Zdecydowanie większa 
efektywność monta­
żownicy automatycznej 
przydatna jest przede 
wszystkim przy obsłu­
dze sezonowej kół, czyli 
przy jednoczesnej wy­
mianie czterech opon 
tego samego rozmiaru 
(od jednego pojazdu), 
ponieważ ustawienie 

odchyla się do tyłu w sposób 
automatyczny poprzez na­
ciśnięcie przez obsługujące­
go pedału znajdującego się 
z  przodu maszyny. Skróce­
nie czasu obsługi pojedyn­
czego koła wynika również 
z możliwości pneumatycznej 
blokady parametrów usta­
wienia stopki montażowej 
(wysokości ramienia pio­

Inna montażownica  
automatyczna, co nie 
oznacza, że pracuje  
bez operatora
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narzędzia ręczne firmy Kamasa Tools
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Działalność firmy Kamasa Tools oparta była 
od początku na koncepcji wykorzystania 
sławnych szwedzkich stali do tworzenia 
konstrukcyjnie prostych, lecz bardzo wy­
trzymałych mechanicznie i  odpornych na 
zużycie narzędzi montażowych. Tę zało­
żoną najwyższą jakość udało się osiągnąć 
w bardzo krótkim czasie, lecz sama marka, 
oznaczająca po polsku „narzędzia Kama­
sy”, nie bardzo przemawiała do wyobraźni 
jej pierwszych potencjalnych klientów.

Do pełnego sukcesu handlowego po­
trzebny był nie tylko jakiś chwytliwy slo­
gan reklamowy, oddający w  maksymal­
nym skrócie wszystkie użytkowe atuty tych 
nowych na rynku produktów, lecz także ła­
twe do zweryfikowania potwierdzenie ich 
deklarowanych zalet. Tę funkcję spełniło 
wprowadzenie w 1969 roku nieznanej ni­
gdzie wcześniej gwarancji for life, czyli „na 
(całe) życie”, w  myśl zasady: raz kupisz 
i możesz używać dowolnie długo. 

W przypadku narzędzi Kamasy zapew­
nienia te znalazły pełne potwierdzenie 
w  praktyce wielu użytkowników z  całe­
go świata. Z  produktami reklamowanymi 
przez coraz liczniejszych naśladowców tej 
koncepcji bywało już różnie, skutkiem cze­
go do czasów obecnych określenie for life 
zdołało się znacznie zdewaluować, a nawet 
ośmieszyć (słyszy się już niekiedy nawet 
o samochodach i oponach for life!). 

Polskim odpowiednikiem tego terminu 
jest „dożywotnia gwarancja”, niezbyt uda­
nym, bo kojarzy się niepotrzebnie z  naj­
wyższym obecnie wymiarem kary i budzi 
wątpliwości, czyjego „dożywocia” dotyczy: 
użytkownika czy sprzętu? Oba wyjaśnienia 

są błędne, gdyż dziwna byłaby gwa­
rancja tracąca ważność w  chwi­
li zgonu nabywcy, a  jeszcze 
dziwniejsza, gdyby się ją 
traciło z powodu zniszcze­
nia „gwarantowanego” 
narzędzia.  

Lepiej więc przyj­
rzeć się rzeczy-
wistym warun­
kom gwarancji 
u d z i e l a n e j 
na wszyst­
kie narzędzia 
ręczne Kama­
sa Tools i więk­
szość innych 
produktów tej marki. 
Stosuje się ją bez żadnych 
ograniczeń czasowych w  przypad­
ku jakichkolwiek wad materiałowych lub 
produkcyjnych. Produkt uszkodzony, po 
dostarczeniu go do autoryzowanego dys­
trybutora, zostaje wymieniony na nowy 
lub równorzędny z  bieżącej oferty. Nie 
trzeba przy tym okazywać dowodu zaku­
pu, ani innych dokumentów. Przed wy­
mianą dokonywana jest tylko dokładna 
ocena stanu zwróconego narzędzia. 

Dożywotnia gwarancja nie obejmuje 
bowiem zniszczeń lub uszkodzeń spo­
wodowanych nieprawidłowym użytko­
waniem i  przechowywaniem (np. nad­
miernym obciążeniem lub zaniedbaniem 
obowiązkowej konserwacji antykorozyj­
nej). Nie można też stosować dożywot­
niej gwarancji do urządzeń lub ich części 
ulegających normalnemu, eksploatacyj­

Dożywotnia gwarancja

Szwedzką firmę Kamasa Tools założył w 1968 roku 
polski emigrant Zygmunt Kamasa. W 1977 roku 
sprzedał ją koncernowi KG Knutsson AB, który 
utrzymał i rozwinął tę znaną już na świecie markę
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nemu zużyciu (np. tępienie się ostrza lub 
błędne działanie klucza dynamometrycz­
nego z  powodu braku wymaganej jego 
kalibracji). 

W  przypadku narzędzi pneumatycz­
nych, hydraulicznych i  elektrycznych, 
a  także urządzeń testowych i  pomiaro­
wych przysługuje nabywcom ustawowe 
prawo do reklamacji obowiązujące w da­
nym kraju, które zwykle obejmuje okres 
jednego roku od daty zakupu. Przyczy­
ną późniejszych ich awarii jest z  reguły 
zwykłe, stopniowe zużycie, a  nie nagłe 
ujawnienie się pierwotnych wad materia­
łowych lub wykonawczych.                 n


