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kolejne dyplomy otworz¹ im drzwi do
upragnionej kariery menad¿era.

Młodzi na wielkopolskim
rynku pracy w logistyce – fakty i mity!

cd. na str. 3

Czy pracodawcy w logistyce czekaj¹
na m³od¹ kadrê? Zdecydowanie tak!

Ale... Nie wystarczy fakt studiowania czy
ukoñczenia dobrej uczelni. Pracodawcy
najbardziej ceni¹ u absolwentów szkó³
wy¿szych i œrednich proaktywn¹ postawê,
znajomoœæ jêzyków obcych, odwagê oraz
otwartoœæ na wspó³pracê – takie w³aœnie
cechy kandydata wymieniali przedstawi-
ciele z bran¿y TSL, którzy wziêli udzia³
w IX debacie Pracujwlogistyce.pl o wiel-
kopolskim rynku pracy w logistyce w dniu
15 lutego br. w Wy¿szej Szkole Logisty-
ki w Poznaniu.

Do pracy w bran¿y TSL poszukiwani s¹
nie tylko kandydaci na menad¿erów,
a w³aœnie na takie stanowiska czêsto licz¹
absolwenci szkó³ wy¿szych. Po zakoñcze-
niu edukacji s¹ rozczarowani, ¿e musz¹
zaczynaæ karierê z pu³apu asystenta dzia-
³u handlowego, asystenta spedytora, czy
na stanowisku magazyniera. Nie godz¹ siê

z tym faktem, zbyt wczeœnie rezygnuj¹
z poszukiwania pracy czy sta¿u, zasilaj¹c
szeregi bezrobotnych, albo kontynuuj¹
naukê wyd³u¿aj¹c j¹ o kilka lat, licz¹c ¿e

PORADY / PRAWO s. 8PORADY / PRAWO s. 7

Praca po godzinach
Czy firma transportowa ma prawo obci¹-
¿yæ swojego pracownika kosztami paliwa?
Czy mo¿e nie wyp³aciæ mu pieniêdzy za
dni wolne spêdzone w trasie? Jakie pra-
wa ma pracownik i na jakiej podstawie
mo¿e ich dochodziæ? Problemem, który
dotyka pracowników, jak i pracodawców
jest kwestia potr¹cania przez drugiego
z nich kwot pieniê¿nych z pensji...

Program lojalnoœciowy TSL?
Aktualnie programy lojalnoœciowe sta³y
siê jednym z najbardziej popularnych i re-
latywnie tanich œrodków marketingowych
stosowanych przez firmy ró¿nej wielko-
œci. W Polsce rozwi¹zania lojalnoœciowe
funkcjonuj¹ zarówno w obszarze B2B jak
B2C. Systemy lojalnoœciowe skutecznie
funkcjonuj¹ niemal we wszystkich bran-
¿ach, czemu do tej pory nie pojawi³y siê...

Business Development Manager
Do zakresu obowi¹zków Business Deve-
lopment Managera nale¿y przede wszyst-
kim sprzeda¿. Niemniej jest to sprzeda¿
specyficzna i specjalistyczna. G³ównym
obowi¹zkiem BDM jest sprzeda¿ kom-
pleksowej us³ugi logistycznej z naciskiem
na produkt g³ówny. BDM, jak ka¿dy han-
dlowiec buduje w³asne portfolio klientów,
stosuj¹c ró¿ne kana³y dotarcia do...

IX debata Pracujwlogistyce.pl

(na zdj. uczestnicy IX debaty Pracujwlogistyce.pl)
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WYDARZENIA

Konferencje na Targach
SilesiaTSL EXPO 2013

Targi Transportu Spedycji i Logistyki

SilesiaTSL EXPO po raz kolejny odbędą się
w Expo Silesia w Sosnowcu wiosną tego roku

– 16–17 kwietnia. To jedyne wydarzenie w Pol-
sce integrujące branże transportu szynowego, dro-
gowego oraz logistyki i magazynowania obfitują-
ce w branżowe konferencje i seminaria.

Ważnym elementem targów SilesiaTSL EXPO
jest szeroki wachlarz imprez towarzyszących
takich jak: specjalistyczne konferencje i semi-
naria, pokazy oraz warsztaty i konkursy. War-
to wspomnieć, ze patronatem merytorycznym
Wicepremiera i Ministra Gospodarki Janusza
Piechocińskiego oraz z naukowym wsparciem
prof. Marka Sitarza z Politechniki Śląskiej
w Katowicach zapowiedziana jest konferencja
na temat: „Transgraniczna współpraca trans-
portowa Europy Środkowo-Wschodniej”. Po-
nadto podczas spotkania poruszane będą
przede wszystkim dwa obszary, prezentowa-
ne w ramach oddzielnych salonów: salon
infrastruktury kolejowej oraz salon logistyki,
magazynowania i transportu. Tegorocznym
Targom towarzyszą dodatkowo m.in. konferen-

cja Południowego Klastra Kolejowego pt. „In-
nowacyjne narzędzia i technologie w syste-
mach zarządzania bezpieczeństwem w kolei
w kontekście rozwoju klastra”. Redakcja mie-
sięczników TSL Biznes i Truck & Van ponow-
nie zaprasza na Spotkania Transportowe pod-
czas których poruszone zostaną tematy: jak
działać na trudnym i niestabilnym rynku trans-
portowym czy jak unikać problemów w trans-
porcie. Nie zabraknie również praktycznych
porad, portal Pracujwlogistyce.pl zorganizuje
konferencję pt. „Jak zdobyć doświadczenie za-
wodowe przed podjęciem pierwszej pracy?”.

Zakres tematyczny SilesiaTSL EXPO jest bar-
dzo szeroki. Jednym z najważniejszych profili
jakie prezentowane będą podczas tego wy-
darzenia to m.in.: kolejowe systemy transpor-
towe: pasażerskie i towarowe, przewoźnicy
kolejowi, logistyka i spedycja, tabor kolejowy
– produkcja, eksploatacja, remonty. Na tar-
gach ofertę zaprezentują także przedsiębior-
stwa oferujące usługi transportowe, magazy-
nowe i spedycyjne. Nie zabraknie konkursu na
Mistrza Kierownicy oraz zawodów na najlep-
szego kierowcę wózka widłowego „Forklift
Cup”.
Organizatorzy zapraszają zainteresowane
udziałem targach firmy do zapoznania się
ofertą i zgłaszania swojego udziału. Wcze-
śniejsze zgłoszenie daje możliwość skorzysta-
nia z promocji wystawienniczych i gwarantu-
je dobre miejsce ekspozycyjne.
Szczegóły na stronach: www.tslexpo.pl
oraz www.silpostex.pl.

LOGISTYCZNE TARGI PRACY
– już 7 marca!

Już teraz myślisz o swojej karierze? Intere-
suje Cię staż, wakacyjna praktyka, stała

praca? Chcesz poznać bliżej swoich przyszłym
pracodawców? Jeśli tak, to mamy dla Ciebie
dobrą wiadomość. W dniu 7 marca w godzi-
nach 9.00 – 17.00 na Dużej Auli Gmachu
Głównego Politechniki Warszawskiej po raz
kolejny odbędą się Logistyczne Targi Pracy.
Okazja zarówno dla studentów i absolwentów,
jak również osób aktywnych zawodowo, aby
bliżej poznać ofertę pracodawców oraz profil
i strukturę firm z branży nie tylko TSL.
Studencką inicjatywę od lat wspierają firmy
Fiege oraz Jungheinrich, a w tym roku dołą-
czyła do nich firma Quantum Software. Współ-
pracujemy z blisko 30 wystawcami z branży
transportu-spedycji-logistyki, FMCG oraz IT.
W ofercie firm znajdują się propozycje prak-
tyk i staży w rożnych działach: logistyki, pro-
dukcji, HR, finansów, marketingu… Każdy
znajdzie coś dla siebie. Więcej informacji
o targach oraz wystawcach na naszej stro-
nie: www.logistycznetargipracy.pl

Studenckie Koło Logistyki Stosowanej
Politechnika Warszawska
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cd. ze str. 1

– Pojawia siê trend, wyd³u¿anie czasu
kszta³cenia. M³odzi ludzie id¹ na jedne,
potem na drugie i trzecie studia, przez co
opóŸnia siê wiek, w którym zaczynaj¹ szu-
kaæ pracy. A przecie¿ wykszta³cenie wy-
¿sze mo¿na zdobywaæ tak¿e w trakcie pra-
cy i niekoniecznie tu¿ po maturze. Czêsto
te¿ decyzja o wyborze kierunku studiów
jest przypadkowa, na przyk³ad z uwagi na
to, ¿e wybra³ go kolega czy kole¿anka.
Przed takimi wyborami trzeba dobrze siê
zastanowiæ, aby w przysz³oœci nie zasilaæ
szeregu osób bezrobotnych – mówi³a
podczas debaty Marcelina Tomczyk
z Wielkopolskiego Urzêdu Pracy, Wiel-
kopolskie Obserwatorium Rynku Pra-
cy WUP w Poznaniu.

Czy wykszta³cenie logistyczne jest
przepustk¹ do pracy w logistyce?
Ukoñczenie studiów logistycznych nie
gwarantuje pracy w logistyce, transpor-
cie czy spedycji. Trzeba powiedzieæ
wprost – tylko najlepsi maj¹ szansê j¹
otrzymaæ.
– Z pewnoœci¹ wykszta³cenie logistyczne
jest wa¿ne, bo przyspiesza proces adapta-
cji w otoczeniu zawodowym, ale g³ównie
liczy siê osobowoœæ. W ND Polska sta-
wiamy na ludzi przedsiêbiorczych i ak-
tywnych, znaj¹cych co najmniej jeden jê-

zyk obcy, nie boj¹cych siê zmierzyæ
z ciê¿k¹ prac¹. Oferujemy sta¿e zarówno
dla studentów jak i uczniów szkó³ ponad-
gimnazjalnych. Na trzy stanowiska sta¿o-
we w oddziale w Poznaniu, dwa z nich nie
wymagaj¹ wykszta³cenia wy¿szego, a je-
œli takie osoby sprawdz¹ siê i podejm¹
pracê w naszej firmie, mog¹ liczyæ na do-
finansowanie studiów – mówi³a Agata
WoŸnicka-Giza, HR dyrektor, ND Pol-
ska Sp. z o.o.

ZARZ¥DZANIE KADRAMI

Im wczeœniej m³ody cz³owiek zmierzy siê
z realiami rynku pracy, tym ³atwiej odnaj-
dzie na nim swoje miejsce. Niestety nie
zawsze wykszta³cenie idzie w parze z pre-
dyspozycjami osobowoœciowymi.
– Czêœæ m³odych ludzi po ukoñczeniu
edukacji logistycznej trafia do pracy w in-
nych bran¿ach, a czêœæ zatrzymuje siê na
pewnym etapie, po czym stwierdza, ¿e ta
praca nie jest dla mnie. Im wczeœniej to
zweryfikujemy, tym mniej rozczarowañ.
Szans¹ na rozpoznanie swoich predyspo-
zycji jest rzetelne odbycie sta¿u czy prak-
tyki zawodowej, do których czêsto m³o-
dzi ludzie podchodz¹ lekcewa¿¹co,
oczekuj¹c tylko zaœwiadczenia o ich od-
byciu – mówi³a podczas dyskusji Doro-
ta Go³êbiowska, prezes zarz¹du Do-
rtrans Sp. z o.o.

Warto, nie warto studiowaæ...?
Oczywiœcie warto, ale najlepiej po³¹czyæ
studia z prac¹. Praca podczas studiów
pozwala na lepsze wykorzystanie i wery-
fikacjê zdobytej wiedzy. Jednak praca
sama nie przyjdzie. Tak samo jak przygo-

cd. na str. 4

Młodzi na wielkopolskim
rynku pracy w logistyce – fakty i mity!

IX debata Pracujwlogistyce.pl

Wielkopolski rynek pracy w liczbach

W grudniu 2012 r. w woj. wielkopolskim zarejestrowanych było prawie 148 tys. bezro-
botnych, 2,6 tys. poszukujących pracy. Stopa bezrobocia w grudniu 2012 r. wyniosła
9,9 proc. Aż 22,7 proc. bezrobotnych były to osoby do 25 roku życia, w tym:
– z wykształceniem wyższym 8,6 proc.
– z wykształceniem policealnym i średnim zawodowym 25,5 proc.
– osoby bez stażu i doświadczenia zawodowego 36,3 proc.

Przeciętne wynagrodzenie (brutto) w wybranych grupach zawodów:
– pośrednicy usług biznesowych, w tym: spedytorzy i pokrewni – 3401,46 zł
– pracownicy ds. ewidencji materiałowej i transportu, w tym: magazynierzy i pokrewni,

planiści produkcyjni, pracownicy ds. transportu – 2708,54 zł

(źr.: powyższe dane pochodzą z prezentacji p. Marceliny Tomczyk
z Wojewódzkiego Urzędu Pracy w Poznaniu, Wielkopolskie Obserwatorium Rynku Pracy WUP)
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towanie siê do egzaminów podczas sesji,
do znalezienia pracy czy praktyk równie¿
trzeba przygotowaæ siê odpowiednio
wczeœniej.

– Przede wszystkim musimy odpowie-
dzieæ sobie na kilka pytañ dotycz¹cych
umiejêtnoœci i postawy! Czy wyznajê ja-
sno okreœlone wartoœci, które potrafiê
opisaæ, czy mam jasno zdefiniowane cele
zawodowe? Czy realnie oceniam sytu-

cd. ze str. 3

ZARZ¥DZANIE KADRAMI

acjê? Czy mam odwagê spojrzeæ rzeczy-
wistoœci w oczy i dzia³aæ? Ka¿dy z nas
musi byæ liderem siebie samego, trzeba
opieraæ siê na sobie, a nie na innych. To
bardzo wa¿ne podczas procesu rekrutacji
– radzi³a Iwona Lasociñska, project

manager w DB Schenker Logistics.
– Maj¹c sprecyzowane aspiracje zawodo-
we, ka¿dy mo¿e znaleŸæ dla siebie miejsce
na rynku pracy i mo¿e bardzo wiele osi¹-
gn¹æ. Pamiêtajmy jednak, ¿eby realnie oce-
niaæ swoje mo¿liwoœci w kontekœcie po-
siadanych kompetencji. W tak du¿ej
globalnej firmie jak DB Schenker Logistics
istnieje wiele dróg rozwoju i sposobów
realizacji swoich celów zawodowych.
– Potwierdzam, trzeba jak najszybciej
zmierzyæ siê z tym wyzwaniem i jak naj-
szybciej po³¹czyæ studia z prac¹. Wiêk-
szoœæ pracowników w naszej firmie zaczy-
na³o od sta¿y w logistyce kontraktowej na
najni¿szych stanowiskach, jeszcze pod-
czas nauki. To w³aœnie swoj¹ postaw¹ zdo-
bywali awans i wy¿sze stanowiska pracy.
Zale¿y nam na tym, aby m³odzi ludzie
rozwijali siê wraz z firm¹ – mówi³a Ani-
ta Koralewska-Ratajczak, HR dyrek-
tor Kuehne+Nagel.
– Przed spotkaniem rekrutacyjnym warto siê
przygotowaæ. Zdarza siê, ¿e kandydat nie
wie, jaka jest historia i zakres dzia³alnoœci
firmy, do której przyszed³ na rozmowê.
Przyjemnie jest us³yszeæ od kandydata, ¿e
odrobi³ lekcjê i zapozna³ siê z kluczowymi
informacjami o firmie oraz o stanowisku, na
jakie aplikowa³. Dobre przygotowanie CV,
a tak¿e podstawowa wiedza o firmie jest
pierwszym krokiem do uzyskania pracy czy
praktyki – doda³a Agata WoŸnicka-Giza
z ND Polska Sp. z o.o.

Bariery nie do pokonania?
Z racji tego, ¿e praca w bran¿y TSL, wy-
maga czêsto kontaktów z klientami zagra-
nicznymi, podstaw¹ pracy jest znajomoœæ

cd. na str. 5

Sta¿e w Norbert Dentressangle Polska Sp. z o.o.

ND Polska oferuje staże (6–12 miesięcy) na trzech stanowiskach w oddziale w Poznaniu – Gądki:
– specjalista ds. administracji – dedykowany studentom lub absolwentom szkół wyższych lub

absolwentom/uczniom szkół ponadgimnazjalnych
– asystent ds. wsparcia kontaktu z klientem – dedykowany studentom lub absolwentom szkół

wyższych lub absolwentom/uczniom szkół ponadgimnazjalnych
– asystent spedytora – dedykowany absolwentom szkół wyższych lub studentom
– oraz staż (6–12 miesięcy) na stanowisku asystent koordynatora transportu w Płotach k/Zielo-

nej Góry dedykowany studentom lub absolwentom szkół wyższych lub absolwentom/uczniom
szkół ponadgimnazjalnych.

Wymagane kompetencje: znajomość języka obcego (francuski lub angielski), a także umiejęt-
ności osobiste takie jak inicjatywa, umiejętność przewidywania, okazywanie siły charakteru i wy-
trwałości, poczucie dyscypliny i obowiązku.
Proces rekrutacji składa się z kilku etapów – ocena i selekcja CV, rozmowa ze specjalistą
z działu HR, test językowy, test analitycznego myślenia, rozmowa z potencjalnym opiekunem
stażu, końcowa decyzja.

W jaki sposób kontaktować się z firmą?
Wyślij CV przez stronę internetową www.norbert-dentressangle.pl lub e-mailem na adres:
anna.piwowar@norbert-dentressangle.com.pl

Grupa Norbert Dentressangle (ND) świadczy usługi globalnie w zakresie transportu drogowego
i logistyki, ma ponad 500 oddziałów na trzech kontynentach w 26 krajach. Zatrudnia 33 tys.
pracowników, flota firmy liczy prawie 8 tys. pojazdów ciężarowych. Norbert Dentressangle w Pol-
sce działa w 4 lokalizacjach: Poznań, Zielona Góra, Łódź, Sosnowiec. ND Polska zatrudnia
800 pracowników, posiada 550 własnych zestawów ciężarowych i dysponuje 14 tys. m2 po-
wierzchni magazynowej (cross docking). Więcej informacji o Grupie ND można znaleźć na
stronie: www.norbert-dentressangle.com lub www.norbert-dentressangle.pl.

Od studenta do managera…
Krzysztof Szczepaniak, Zielona Góra, Manager Transportu – W 2004 r. dołączyłem do
Norbert Dentressangle jako koordynator transportu. W 2008 tworzyłem nową sekcję transpor-
tową (SILO). W 2010 awansowałem na stanowisko Manager transportu SILO, zarządzam
5 koordynatorami transportu oraz 120 ciężarówkami. Mój awans był możliwy dzięki szkole-
niom i wsparciu, które otrzymałem od doświadczonych specjalistów.

Damien Dambrine, Zielona Góra, Manager Transportu – Swoją karierę zawodową w Nor-
bert Dentressangle rozpocząłem w 2010 jako asystent koordynatora transportu. W 2011 obją-
łem samodzielne stanowisko – koordynator transportu. W rok później awansowałem na Managera
transportu sekcji general cargo. Zarządzam zespołem 6 koordynatorów oraz 130 ciężarówkami.
Mój awans był możliwy dzięki rozwojowi naszej działalności w Polsce oraz szkoleniom mene-
dżerskim, które pomogły mi lepiej rozumieć ludzi i biznes.

(na zdj. od lewej: Agata Woźnicka-Giza z ND Polska Sp. z o.o., uczestnicy debaty, Iwona Lasocińska i Marta Golak z DB Schenker Logistics, uczestnicy debaty)
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jêzyków obcych. Z tym niestety maj¹ pro-
blem m³odzi ludzie, którzy nawet po kil-
ku latach nauki np. jêzyka angielskiego
znaj¹ jedynie jego podstawy. Za taki stan
obwiniaj¹ czêsto system nauki, który co
prawda nie jest najlepszy w Polsce, ale
decyduj¹c siê na studia logistyczne czy
pracê w bran¿y TSL warto pamiêtaæ
o tym, ¿e bez znajomoœci chocia¿by jed-
nego jêzyka obcego nie ma szansy na pod-
jêcie pracy w firmie o zasiêgu miêdzyna-
rodowym.
– Niektórzy kandydaci aplikuj¹c na sta¿e
albo do pracy w logistyce podchodz¹ do wy-
mogu znajomoœci jêzyka obcego z myœl¹,
¿e „jakoœ to bêdzie”. S¹ zaskoczeni, ¿e pod-
czas rozmowy rekrutacyjnej padaj¹ pytania
w jêzyku obcym. A skoro w wymaganiach
jest napisane, ¿e trzeba znaæ np. angielski,
to trzeba liczyæ siê z tym, ¿e pracodawca
bêdzie chcia³ sprawdziæ znajomoœæ tego jê-
zyka – wyjaœnia³a Iwona Lasociñska z DB
Schenker Logistics.
– Oczywiœcie s¹ stanowiska, na które bie-
g³y angielski nie jest wymagany np. spe-
dytor krajowy, pracownik administracyj-
ny, jednak brak znajomoœci jêzyka na
pewno ograniczy dalszy rozwój zawodo-
wy – doda³a Anita Koralewska-Ratajczak
z Kuehne+Nagel.

Wynagrodzenie – na co mo¿na
liczyæ, a czego nie nale¿y wymagaæ?
Obecni na debacie studenci i uczniowie
szkó³ ponadgimnazjalnych pytali o wyna-
grodzenie: jak odpowiadaæ na pytania
o wynagrodzenie, na jakie wynagrodzenie
mog¹ liczyæ podczas sta¿u, a na jakie pod-
czas pierwszej pracy? – Niektórzy nie
mog¹ pozwoliæ sobie na bezp³atne sta¿e,
wiele osób rezygnuje z oferty sta¿u tylko
z tego w³aœnie powodu, czy firmy bior¹
to pod uwagê? – pyta³a studentka Politech-
niki Poznañskiej.
W odpowiedzi, przedstawicielki dzia³ów
HR, potwierdzi³y ¿e bior¹ ten problem pod
uwagê, ale te¿ trzeba liczyæ siê z tym, ¿e
zanim firma zainwestuje w m³odego cz³o-
wieka, chce poznaæ jego mo¿liwoœci i za-
anga¿owanie. Wchodz¹c na rynek pracy
nie mo¿na mieæ oczekiwañ finansowych
na poziomie osoby z kilkuletnim doœwiad-
czeniem, ale nale¿y realnie podejœæ do
mo¿liwoœci p³acowych. Przy rekrutacji na
p³atne sta¿e, pytanie o oczekiwania finan-

sowe zdarza siê niezbyt czêsto, gdy¿ fir-
my informuj¹, na jak¹ kwotê wynagrodze-
nia mo¿e liczyæ sta¿ysta. Szukaj¹c sta¿u
nie nale¿y kierowaæ siê tylko wynagrodze-
niem. Trzeba oceniæ, co jest istotne dla
naszego rozwoju. Ka¿da praktyka jest ja-
kimœ doœwiadczeniem, które wzbogaca,
bo uczy komunikacji, pracy w grupie, od-
powiedzialnoœci, itd. Te wszystkie do-
œwiadczenia, nawet najmniejsze, u³atwi¹
znalezienie pracy po zakoñczeniu eduka-
cji. Pracodawcy zwracaj¹ te¿ uwagê na
wszelk¹ dodatkow¹ aktywnoœæ np. dzia-
³alnoœæ w ko³ach naukowych, udzia³ przy
organizacji konferencji, dzia³alnoœæ w or-
ganizacjach charytatywnych, itp.
– Równie wa¿na jest umiejêtnoœæ zapre-
zentowania siebie, która wp³ywa na suk-
ces w trakcie procesu rekrutacyjnego.
Kandydat nie mo¿e mieæ jednej, jedynej
wersji CV i listu motywacyjnego, nale¿y

przygotowywaæ je w odpowiedzi na kon-
kretne zapotrzebowanie i og³oszenie. Nie
twórzmy te¿ mitów o rynku pracy, nie s³u-
chajmy ich chêtnie i nie wierzmy w nie
bezwarunkowo. Spróbujmy uporaæ siê
z naszymi w³asnymi s³aboœciami, czasem
z naszymi mitami o sobie samych i rozwi-
jajmy nasze mocne strony – podsumowa³
dr Mateusz Wiliñski, specjalista w Biu-
rze Praktyk i Karier Zawodowych
Wy¿szej Szko³y Logistyki w Poznaniu.

Wszystkim uczestnikom debaty dziêkuje-
my za udzia³ i dyskusjê. Wy¿szej Szkole
Logistyki w Poznaniu dziêkujemy za Pa-
tronat i mo¿liwoœæ organizacji spotkania
w auli uczelni, a tak¿e Partnerom debaty:
firmie DB Schenker Logistics oraz Nor-
bert Dentressangle – ND Polska Sp. z o.o.

Opr. Beata Trochymiak i Anna Galewska

cd. ze str. 4
Sta¿ w DB Schenker – „Sales Consulting Trainee Programme”

Staż jest skierowany do absolwentów uczelni wyższych, minimum po studiach pierwszego stopnia
(licencjat lub inżynier). Płatny staż w pełnym wymiarze godzin trwa 3 miesiące. Aby wziąć udział
w rekrutacji, kandydaci do 31 marca 2013 roku powinni wypełnić formularz aplikacyjny w języku
angielskim na stronie dedykowanej studentom: www.dbschenker-student.pl.
Stażyści w ramach programu będą wspierać rozwój sprzedaży całego portfela usług DB Schen-
ker poprzez realizację samodzielnych projektów przy współpracy z doświadczonymi pracowni-
kami sprzedaży. Firma stawia na rozwój kompetencji w obszarze sprzedaży.

Czego oczekuje DB Schenker od kandydatów na stażystów?
– wyższego wykształcenia
– bardzo dobrej znajomości języka angielskiego
– aktywności i umiejętności budowania relacji
– prawa jazdy kat. B
– samoorganizacji
– przywództwa
– umiejętności sprzedażowych
Więcej informacji o firmie znajduje się na stronie: www.dbschenker.pl

Od studenta do pracownika...
Marta Golak z DB Schenker Logistics – Pracę w DB Schenker Logistics rozpoczęłam od progra-
mu stażowego „Sales Consulting Trainee Programme”. Jestem absolwentką prawa Uniwersytetu
im. Adama Mickiewicza i wciąż studentką międzynarodowych stosunków gospodarczych na Uni-
wersytecie Ekonomicznym w Poznaniu, która o logistyce miała bardzo nikłe pojęcie. Przeszłam
przez trzy etapy rekrutacji, pierwszy to weryfikacja CV, kolejno testy analityczne i testy z języka
angielskiego, assessment centre oraz rozmowa Regionalnym Szefem Sprzedaży. Konkurowałam
z prawie samymi chłopakami i przyznam szczerze, że zaskoczyła mnie decyzja o wyborze na
stażystkę, mimo że byłam mocno zmotywowana do pracy w dziale sprzedaży. Wcześniej aplikowa-
łam do różnych firm, przeważnie z branży FMCG, jednak znalazłam się w logistyce. Wbrew panu-
jącym opiniom o praktykach, mój staż nie polegał na parzeniu kawy i kserowaniu. Otrzymałam
konkretne zadania do wykonania i możliwość kontaktu z klientem już od pierwszego dnia w firmie.
Zdecydowanie nie żałuję swojej decyzji, ponieważ każdy dzień w DB Schenker jest dla mnie no-
wym wyzwaniem. Co więcej, po stażu otrzymałam propozycję stałego zatrudnienia i obecnie pra-
cuję jako doradca klienta. W codziennych zmaganiach zdecydowanie pomaga atmosfera w DB
Schenker Logistics, która jest niesamowita oraz wsparcie bardziej doświadczonych kolegów oraz
koleżanek.



PRZEGL¥D TYGODNIOWY I www.pracujwlogistyce.pl I 22 lutego 20136



PRZEGL¥D TYGODNIOWY I www.pracujwlogistyce.pl I 22 lutego 20137 PORADY / PRAWO

W latach 90. przybyła do nas z zachodu
moda na tworzenie i realizowanie pro-

gramów oraz konkursów dla klientów. W pierw-
szej fazie ich wdrażania zainteresowane były
nimi głównie największe koncerny i przedsię-
biorstwa. Od tego czasu jednak wiele się zmie-
niło i aktualnie programy lojalnościowe stały
się jednym z najbardziej popularnych i relatyw-
nie tanich środków marketingowych stosowa-
nych przez firmy różnej wielkości.

W Polsce rozwiązania lojalnościowe funkcjo-
nują zarówno w obszarze B2B jak B2C,
a wdrożenie odpowiednio dopasowanej plat-
formy umożliwiającej komunikację uczestni-
ków rynku jest dzisiaj stosunkowo prostym
zadaniem. Istnieją różnorodne systemy reje-
strujące szerokie spektrum zachowań konsu-
mentów i dokonywanych przez nich zakupów
towarów i usług. Akurat miałam szansę pra-
cować w firmie, która zajmuje się tworzeniem
programów lojalnościowych od strony software
i hardware. Dzięki temu poznałam możliwo-
ści i zalety wynikające z implementacji tych
programów. Wiem, że systemy lojalnościowe
skutecznie funkcjonują niemal we wszystkich
branżach, zastanawiam się zatem, czemu do
tej pory nie pojawiły się w logistyce?

W gąszczu podobnych jakościowo ofert usług
logistycznych i transportowych, pozyskanie
klienta staje się coraz trudniejsze. Firmy szu-
kają handlowców, gotowych na agresywną
walkę o klienta, którzy staną się swoistymi „cy-
borgami sprzedażowymi”. Wydaje się pokaź-
ne pieniądze na ich szkolenia, nie szczędzi

czasu ani środków na rekrutację i częste ro-
tacje osób na stanowiskach handlowych,
a wszystko w celu pozyskania ,,świeżej krwi''
zarówno po stronie handlowców jak i klientów.
Aby cały ten wysiłek nie okazał się syzyfową
pracą, a tak poczynione inwestycje, stały się
długoterminowymi, może warto także w logisty-
ce, a szczególnie w transporcie, sięgnąć po
nowe możliwości i wypróbować narzędzi wspo-
magających sprzedaż, czyli wspomniane już
programy lojalnościowe. Dzięki ich zastosowa-
niu skuteczność działania przedstawicieli han-
dlowych znacznie wzrasta i przekłada się na
zwiększenie atrakcyjności firmy na rynku.

Przykładem jest program lojalnościowy Ami-
ca Studio, gdzie w efekcie trzymiesięcznej
akcji akwizycyjno-handlowej podjęto kontakt
z grupą 347 studiów kuchennych spośród
których podpisano aż 253 umowy o współ-
pracy, czyli uzyskano skuteczność prawie
73 proc., żaden pojedynczy handlowiec nie
jest w stanie uzyskać takiej skuteczności. Po
upływie 18 miesięcy od dnia uruchomienia
programu firma Amica została samodziel-
nym liderem na rynku sprzętów do zabudo-
wy z udziałami na poziomie 40 proc.,
a udziały Whirlpoola zmalały do 32 proc. Po-
ziom dochodów uzyskiwanych ze sprzeda-
ży sprzętów do zabudowy wielokrotnie prze-
wyższył oczekiwania.

Jak to ugryŸæ...
Zwykle, program lojalnościowy kojarzy się nam
ze zbieraniem punktów, za które otrzymuje-
my odpowiednie nagrody. Jednak nowocze-
sny system lojalnościowy w innowacyjnej fir-
mie nie powinien jedynie sprowadzać się do
systemu naliczającego punkty i rozdzielające-
go nagrody za poszczególne transakcje. Po-
winien być narzędziem wielokierunkowej ko-
munikacji i segmentacji grup docelowych,
narzędziem które ułatwi badanie ich satysfakcji
i analizy oczekiwań tych grup. Elementami
programów lojalnościowych może i powinien
być oprócz systemu nagród także dostęp do
wartości dodanych, takich jak wiedza (np.
e-learning), czy przynależność do elitarnych

Program lojalnościowy w logistyce
i w transporcie? – Czemu nie?
Marzena Szczêsna

klubów i udział w profesjonalnych rankingach.
Te wszystkie elementy synergicznie połączone
budują lojalność klientów i partnerów bizneso-
wych na długie lata. To jest pewnego rodzaju
inwestycja, która w późniejszym okresie dzia-
łania przynosi wiele korzyści, dostarczając spo-
soby na zwiększenie sprzedaży oraz budowę
rozpoznawalnej marki i strategii marketingowej.
Żadne inne narzędzia marketingowe nie dostar-
czają tylu cennych informacji o zachowaniach
konsumentów, ich potencjale zakupowym, i pre-
ferencjach co programy lojalnościowe, a korzy-
ści płynące z ich użytkowania znacznie prze-
wyższają fundusze przeznaczone na ich
wdrożenie i utrzymanie.

Nie od dzisiaj wiadomo, że koszt pozyskania
lub przejęcia od konkurencji nowego klienta jest
nieporównywalnie większy niż utrzymanie już
wcześniej pozyskanego. Wdrożenie programów
lojalnościowych jest powiązane z realnym wzro-
stem sprzedaży produktów lub usług, przy rów-
noczesnym co najmniej utrzymaniu na dotych-
czasowym poziomie (lub obniżeniu) kosztów
reklamy i promocji. Jednak warto pamiętać, że
tego typu systemy skutkują efektywnością
w długotrwałym działaniu i dlatego wymiernych
wyników nie należy spodziewać się natychmiast
po uruchomieniu programu.

Dobrym przykładem są efekty programu
Vichy Consult, przy którego powstawaniu
miałam szansę pracować ze strony MCX
Systems. W ciągu dwóch lat trwania pro-
gramu przystąpiło do niego ponad 130 tys.
użytkowników, ponad 90 tys. zrealizowało
diagnostykę skóry na stronie www, a oko-
ło 50 tys. wzięło udział w konkursach lub
promocjach organizowanej w ramach pro-
gramu. Przeprowadzone przez ARC Rynek
i Opinia badania programu weryfikujące
jego efektywność na tle grupy kontrolnej
przyniosły bardzo pozytywne rezultaty.
Ponad połowa uczestników programu uży-
wa kosmetyków Vichy codziennie, podczas
gdy w grupie kontrolnej odsetek ten wyno-
si niecałe 9 proc.



PRZEGL¥D TYGODNIOWY I www.pracujwlogistyce.pl I 22 lutego 20138 PORADY / PRAWO

Jak stworzyæ system?
Odrębną kwestią jest dobór odpowiedniego
narzędzia. Na rynku istnieją różnorodne pro-
gramy lojalnościowe skierowane zarówno do
poszczególnych branż jak i multi-partnerskie.
Programami lojalnościowymi można wiązać
klientów, partnerów biznesowych jak i podwy-
konawców, skoncentrować się na zdobywa-
niu nowych klientów oraz budować lojalności
z już istniejącymi. Ale najpierw trzeba określić
cel, do którego zmierzamy i ceny jaką jeste-

śmy gotowi za to zapłacić, ponieważ budowa-
nie relacji jak wszystko inne w życiu ma swoją
cenę i czasem nie chodzi wyłącznie o pienią-
dze. Może to być także zmiana sposobu my-
ślenia lub kompromis na jaki zdecydujemy się
pójść, chęć podjęcia wysiłku i zmiany jakie
jesteśmy gotowi wprowadzić aby osiągnąć cel.
Najważniejszy jest efekt końcowy, na który
warto poczekać. Lojalnościowy program rela-
cyjny to inwestycja która zawsze się zwraca.
To długofalowe zaufanie ze strony klienta oraz

zwiększenie atrakcyjności marki w jego
oczach, a wierny klient to najcenniejszy kapi-
tał każdej firmy. To coś takiego, że klient mówi
o swoim kontrahencie lub dostawcy – „lubię
ich” – i mówi o tym do innych, potencjalnych
klientów.

Autorka jest absolwentką
Akademii Leona Koźmińskiego,

kierunek zrządzanie ze specjalnością
psychologia ekonomiczna

Czy firma transportowa ma prawo obcią-
żyć swojego pracownika kosztami paliwa?

Czy może nie wypłacić mu pieniędzy za dni
wolne spędzone w trasie? Jakie prawa ma
w tej sytuacji pracownik i na jakiej podstawie
może ich dochodzić?

Istotnym problemem, który dotyka zarówno
pracowników, jak i pracodawców jest kwestia
potrącania przez drugiego z nich kwot pienięż-
nych z pensji podwładnego. Niestety często
obie strony stosunku pracy nie są świadome
jakie wierzytelności ulegają potrąceniu z pen-
sji pracownika oraz nie wiedzą kiedy takie
potracenie jest możliwe. Co i kiedy pracodaw-
ca może potrącić z pensji pracownika?

Bez zgody pracownika
Prawo pracy otacza szczególną ochroną wy-
nagrodzenie za pracę przysługujące pracow-
nikowi. Jednym z aspektów takiej ochrony jest
uregulowanie w sposób szczególny przypad-
ków potrąceń oraz odliczeń od wynagrodze-
nia za pracę. Generalną zasadę dotyczącą
potrąceń z wynagrodzenia możemy odnaleźć
w art. 87 § 1 Kodeksu pracy (dalej: k.p.), któ-
ry stanowi, że z wynagrodzenia za pracę – po
odliczeniu składek na ubezpieczenia społecz-
ne oraz zaliczki na podatek dochodowy od
osób fizycznych – potrąceniu ulegają tylko
następujące należności:
– sumy egzekwowane na mocy tytułów wyko-

nawczych na zaspokojenie świadczeń ali-
mentacyjnych;

– sumy egzekwowane na mocy tytułów wyko-
nawczych na pokrycie należności innych niż
świadczenia alimentacyjne;

– zaliczki pieniężne udzielone pracownikowi;
– kary pieniężne wyliczone w art. 108 k.p.

Ponadto § 7 przywołanego wcześniej artyku-
łu stanowi, że z wynagrodzenia za pracę odli-
cza się w pełnej wysokości kwoty wypłacone
w poprzednim terminie płatności za okres nie-
obecności w pracy, za który pracownik nie
zachowuje prawa do wynagrodzenia. Jak wi-
dać Kodeks pracy dość mocno ograniczył
możliwość potrącenia wierzytelności z pensji
pracownika, tworząc zamknięty katalog sytu-
acji, w których takie potrącenie jest możliwe.
W pierwszej kolejności potrąceniu mogą ulec
daniny publiczne, zaś gdy wierzytelność ma-
jąca być potrącona z wynagrodzenia pracow-
nika bez jego zgody nie należy do jednej
z czterech kategorii wymienionych w art. 87
k.p., to należy przyjąć, że potrącenie nie jest
możliwe.

Za zgod¹ pracownika
Pozostaje jeszcze jedna możliwość do rozwa-
żenia. Co dzieje się w sytuacji, gdy pracownik
zgadza się na potrącenie wierzytelności ze
swojej pensji? Artykuł 91 k.p. stanowi, że na-
leżności inne niż wymienione w art. 87 § 7
mogą być potrącane z pensji pracownika, tyl-
ko za jego zgodą wyrażoną na piśmie. Pra-
cownik musi wyrazić swoją zgodę na dokony-
wanie jakichkolwiek potrąceń, które nie
wynikają z art. 87 k.p., zaś jego zgoda musi
zostać wyrażona na piśmie. Pisemna forma
wyrażenia zgody przez pracownika ma cha-
rakter bezwzględny, a jej niezachowanie pro-
wadzi do nieważności takiej czynności praw-
nej. Taką tezę sformułował Sąd Najwyższy
w wyroku (I PKN 366/98) z 1 października
1998 r., w którym stwierdził, że wyrażenie
przez pracownika, bez zachowania formy pi-
semnej, zgody na dokonywanie potrąceń z wy-
nagrodzenia za pracę innych należności niż

Praca w godzinach nadliczbowych – co wolno pracodawcy?
wymienione w art. 87 § 1 i 7 k.p. jest nieważ-
ne (art. 58 § 1 k.c. w związku z art. 91 k.p.
i 300 k.p.). Ponadto pracownik musi być świa-
domy wysokości długu, który może być potrą-
cony i podstawy prawnej, na której opiera się
jego odpowiedzialność. Oznacza to, że nie
można żądać od pracownika podpisania zgo-
dy na potrącanie wszystkich wierzytelności,
które mogą powstać w przyszłości. Takie ogól-
ne sformułowanie podstawy dokonania potrą-
cenia może zostać uznane za nieważne. Po-
dobną tezę przyjął SN w wyroku z 5 maja
2004 r. (I PK 524/03), zgodnie z którym wyra-
żenie zgody przez pracownika na dokonanie
potrąceń z jego wynagrodzenia bez świado-
mości wielkości długu i istnienia przesłanki od-
powiedzialności jest nieważne. Nawet jeśli
zgodziłby się on na potrącenie pewnych przy-
szłych należności, które jeszcze nie powstały,
to takie oświadczenie mogłoby zostać uzna-
ne za nieważne. Warto przytoczyć tu tezę
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uchwały Sądu Najwyższego, w której SN pod-
nosi, że nieważne jest wyrażenie przez pra-
cownika, na podstawie art. 91 k.p. w umowie
o wspólnej odpowiedzialności materialnej,
zgody na potrącenie przez pracodawcę z wy-
nagrodzenia za pracę należności z tytułu nie-
doborów, które mogą się ujawnić w przyszło-
ści (por. uchwała SN z 4 października 1994 r.,
I PZP 41/94, OSNP 1995, nr 5, poz. 63, LEX).
W uzasadnieniu SN wskazuje, że taka zgoda
miałaby charakter „blankietowy”, a zgoda na
potrącenie wierzytelności może odnosić się
jedynie do wierzytelności już powstałych
i określonych. W związku z powyższym pra-
codawca nie może samodzielnie potrącać ta-
kich należności z pensji pracownika, a ten
może zawsze odmówić udzielenia zgody na
takowe.
Warto podkreślić, że dokonanie bezpodstaw-
nego potrącenia wierzytelności z wynagrodze-
nia pracownika stanowi wykroczenie pracodaw-
cy przeciwko prawom pracownika i podlega
karze grzywny od 1000 zł do 30 tys. zł.

Praca kierowcy w dni wolne
w godzinach nadliczbowych
Przepisy dotyczące czasu pracy kierowców
zatrudnionych na podstawie umowy o pracę
unormowane są w Ustawie o czasie pracy kie-
rowców z 16 kwietnia 2004 roku. Poza samym
prowadzeniem pojazdu, do czasu pracy kie-
rowców wlicza się również załadunek i rozła-
dunek pojazdu, nadzór i pomoc osobom wsia-
dającym i wysiadającym z pojazdu, czynności
spedycyjne, czynności związane z utrzyma-

niem czystości oraz inne zadania związane
z wykonywaniem obowiązków służbowych. Co
więcej, do czasu tego wlicza się również okres,
w którym kierowca pozostaje w gotowości do
wykonania swojego zadania np. czas oczeki-
wania na załadunek lub rozładunek. Poza tym,
jeśli dobowy czas pracy przekracza 6 godzin,
to pracownikowi przysługuje 15 minutowa
przerwa, która również wliczana jest do cza-
su pracy kierowców. Tygodniowy okres odpo-
czynku rozpoczyna się nie później niż po za-
kończeniu sześciu 24-godzinnych okresów,
liczonych od ostatniego tygodniowego odpo-
czynku. W okresie dwóch następujących po
sobie tygodniowych okresach odpoczynku kie-
rowcy przysługują dwa regularne odpoczynki
trwające po 45 nieprzerwanych godzin lub je-
den regularny (minimum 45 godzin) oraz je-
den skrócony trwający 24 godziny. Należy
pamiętać przy tym, że kierowcy za skrócony
tygodniowy czas odpoczynku przysługuje
9-godzinna rekompensata, która musi zostać
oddana najpóźniej przy trzecim tygodniowym
odpoczynku występującym po odpoczynku
skróconym. Tygodniowy czas pracy kierowcy,
łącznie z godzinami nadliczbowymi, nie może
przekraczać przeciętnie 48 godzin w przyję-
tym okresie rozliczeniowym nie dłuższym
niż 4 miesiące. Może on być wydłużony do
60 godzin, jeżeli średni tygodniowy czas pra-
cy nie jest większy niż 48 godzin w przyjętym
okresie rozliczeniowym nieprzekraczającym
4 miesięcy.
Praca wykonywana ponad obowiązujące pra-
cownika normy czasu pracy, a także praca
wykonywana ponad przedłużony dobowy wy-
miar czasu wynikający z obowiązującego sys-
temu i rozkładu czasu pracy, stanowi pracę
w godzinach nadliczbowych. Warto podkreślić,
że art. 20 § 2 Ustawy o czasie pracy kierow-
ców stanowi, że praca w godzinach nadlicz-
bowych jest możliwa w razie:
– sytuacji i zdarzeń wymagających od kierow-

cy podjęcia działań dla ochrony życia lub
zdrowia ludzkiego oraz mienia albo usunię-
cia awarii;

– szczególnych potrzeb pracodawcy.

Należy zatem najpierw ustalić, czy kierowca
pracował w godzinach nadliczbowych. W tym
celu należy stwierdzić, czy zostały przekroczo-
ne normy czasu pracy bądź przedłużony wy-
miar czasu pracy. Dodatek za pracę w godzi-
nach nadliczbowych przysługuje w wysokości
100 proc. za każdą godzinę pracy nadliczbo-
wej z tytułu przekroczenia przeciętnej tygo-

dniowej normy czasu pracy w przyjętym okre-
sie rozliczeniowym. Gdy zaś przekroczeniu
ulegnie dobowa norma czasy pracy to zasadą
jest dodatek w wysokości 50 proc. wynagrodze-
nia (rozumianego jako podstawa obliczania
dodatku). Natomiast dodatek w wysokości 100
proc. wynagrodzenia (z tytułu przekroczenia
normy dobowej) przysługuje za pracę w go-
dzinach nadliczbowych przypadających w no-
cy, w niedziele i święta niebędące dla pracow-
nika dniami pracy, zgodnie z obowiązującym
rozkładem czasu pracy.
Pracownikowi przysługuje tylko jeden doda-
tek. W związku z tym, jeśli została przekro-
czona norma dobowa i tygodniowa, to zgod-
nie z art. 151 § 2 k.p. przysługuje jeden
dodatek z tytułu przekroczenia normy dobo-
wej. Dodatek za przekroczenie normy tygo-
dniowej przysługuje np. w sytuacji, gdy pra-
cownik świadczył pracę w dzień wolny od
pracy, a pracodawca nie oddał mu innego dnia
wolnego.

Jednakże pracodawca w pierwszej kolejności
powinien udzielić pracownikowi, który wyko-
nywał pracę w dniu wolnym od pracy wynika-
jącym z rozkładu czasu pracy w przeciętnie
pięciodniowym tygodniu pracy innego dnia
wolnego. Podobnie w przypadku pracy w nie-
dzielę, pracodawca w pierwszej kolejności jest
zobowiązany udzielić pracownikowi dnia wol-
nego w okresie 6 dni kalendarzowych poprze-
dzających lub następujących po takiej niedzie-
li. Jeżeli nie jest to możliwe, pracodawca
powinien udzielić dnia wolnego do końca okre-
su rozliczeniowego. W razie braku możliwo-
ści oddania dnia wolnego we wskazanych ter-
minach, pracownikowi przysługuje dodatek do
wynagrodzenia w wysokości 100 proc. za
każdą godzinę pracy w niedzielę.

Roszczenia wobec pracodawcy
– jak ich dochodziæ?
Pracownik ma prawo dochodzić swoich rosz-
czeń wynikających ze stosunku pracy od pra-
codawcy na drodze sądowej. Roszczenia tego
typu mogą być dochodzone przez okres 3 lat
od momentu, kiedy stały się wymagalne. Po
tym okresie ulegają przedawnieniu (art. 291
k.p.). Kwestie związane z wyborem odpowied-
niego sądu ze względu na właściwość miej-
scową i rzeczową regulują szczegółowo prze-
pisy procedury cywilnej.

Opr. komentarza – Kamil Jabłoński
z TGC Corporate Lawyers
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Rozmowa
z Adrian¹ Bosiack¹

Z wykszta³cenia jest Pani...
– Ukoñczy³am Akademiê Morsk¹ w Gdy-
ni na Wydziale Administracyjnym, kieru-
nek Towaroznawstwo, gdzie zdoby³am
wiedzê na temat transportu towarów drog¹
morsk¹. Ponadto ukoñczy³am studia po-
dyplomowe na Wydziale Zarz¹dzania
i Ekonomii Politechniki Gdañskiej o spe-
cjalizacji Menad¿er Personalny.

Pierwsz¹ pracê rozpoczê³a Pani w...
– W 2003 r. w Telekomunikacji Polskiej
na stanowisku konsultanta, a nastêpnie od
2005 r. w firmie doradczej, na stanowisku
szkoleniowca.

Do transportu drogowego trafi³a Pani...
– Przypadkiem. Dowiedzia³am siê, ¿e fir-
ma transportowa poszukuje spedytora.
Z racji tego, ¿e praca szkoleniowca wi¹-
za³a siê z wieloma wyjazdami i praktycz-
nie ci¹gle by³am w podró¿y, po dwóch
latach zaczê³am rozgl¹daæ siê za innym
zajêciem. Akurat spó³ka Trans Polonia

ci¹g³ym d¹¿eniem do celu. Tak, to chyba
najwiêkszy sukces w pracy.

A jeœli nie transport i logistyka, to co
by to by³o?
– Na chwilê obecn¹ nic innego. Jestem
tak zaanga¿owana zawodowo, ¿e nie wy-
obra¿am sobie pracy w innej bran¿y i in-
nej firmie. Nawet jeœli by³abym zmuszo-
na zmieniæ stanowisko pracy, to i tak
chcia³abym wykorzystaæ doœwiadczenie
z transportu. Chocia¿by z uwagi na to, ¿e
nie chcia³abym zaprzepaœciæ tych 6 lat
ciê¿kiej pracy i zdobytego doœwiadcze-
nia.

Jak ocenia Pani perspektywy rozwoju
transportu w Polsce?
– Patrz¹c na rozwój spó³ki Trans Polonia,
perspektywy rozwoju transportu s¹ bar-
dzo du¿e. Porównuj¹c okres kiedy rozpo-
czyna³am wspó³pracê z firm¹ Trans Po-
lonia, a chwil¹ obecn¹, rozwój w bran¿y
jest ogromny. Firma poszerzy³a w tym
czasie ofertê skupiaj¹c siê nie tylko na
transporcie bitumicznym i chemii p³ynnej,
ale i na transporcie ciek³ych materia³ów
spo¿ywczych, transporcie ch³odniczym
w kontrolowanej temperaturze oraz trans-
porcie intermodalnym. Na pewno rozwój
transportu bêdzie bardzo dynamiczny
w ci¹gu najbli¿szych paru lat i bêdzie
zmierza³ w kierunku rozwoju transportów
intermodalnych.

Jaki jest Pani sposób na zarz¹dzanie?
– Systematycznoœæ w d¹¿eniu do celu,
w tym równie¿ odpowiednie motywowa-
nie pracowników na osi¹gniêcie celu i eg-
zekwowanie wymogów, które trzeba
spe³niæ, aby osi¹gn¹æ zamierzony cel. Re-
krutuj¹c nowe osoby do pracy, szczegól-
nie do dzia³ów operacyjnych, patrzê na to,
aby mog³y one w pe³ni wykorzystaæ swo-
je umiejêtnoœci i kompetencje. W póŸniej-
szej pracy motywujê je do tego, aby roz-
wija³y siê w kierunku, w którym czuj¹ siê
najlepiej.

Czas wolny spêdza Pani...
– Z rodzin¹. Mam mê¿a i pó³tora roczne
dziecko, wiêc zale¿y mi na tym, aby po
pracy jak najwiêcej czasu poœwiêcaæ ro-
dzinie.

Dziêkujê za rozmowê,

Beata Trochymiak

rozwija³a swoj¹ dzia³alnoœæ
i poszukiwa³a pracowników,
a do tego ma siedzibê w mie-
œcie, w którym mieszkam. Po-
stanowi³am aplikowaæ i tak
znalaz³am siê w bran¿y TSL.

Najwiêkszym wyzwaniem
by³o...
– Stanowiskiem, które objê³am
po otrzymaniu pracy w Trans
Polonia by³ spedytor drogowy.
Na pocz¹tku nie wiedzia³am, czy
bêdê w stanie poradziæ sobie
z nowymi zadaniami, czy spe³-
niê oczekiwania wzglêdem fir-
my, zarz¹du, samej siebie. To by³
trudny czas. Dobrze pamiêtam
jak trudne by³y pierwsze do-
œwiadczenia, szczególnie wej-
œcie w œrodowisko transporto-
we. To w³aœnie wspó³praca
z kierowcami i przewoŸnikami
by³a najwiêkszym wyzwaniem.
Nie by³o to ³atwe zadanie, a ju¿
na pewno kiedy s³ysza³am „ko-
bieta nie bêdzie mi mówiæ, co
mam robiæ”. Musia³am wiêc
szybko wypracowaæ sposób na

wspó³pracê z nimi i zdobyæ ich zaufanie.
Po paru miesi¹cach uda³o siê to osi¹gn¹æ
i z ka¿dym dniem ³apa³am coraz wiêkszego
bakcyla do transportu drogowego. Mia³am
te¿ bardzo dobrego nauczyciela, Pana Da-
riusza Cegielskiego – Prezesa Trans Polo-
nii, który tak naprawdê wszystkiego mnie
nauczy³. Przekaza³ mi wiedzê, zasady po-
stêpowania i cale know-how na temat ryn-
ku. Za to jestem mu bardzo wdziêczna.

Jak przebiega³a œcie¿ka Pani kariery?
– Moja kariera rozwija³a siê krok po kro-
ku, od spedytora krajowego, przez spe-
dytora miêdzynarodowego i kierownika
transportu, a¿ otrzyma³am propozycjê
wejœcia do zarz¹du spó³ki i objêcie sta-
nowiska dyrektora spedycji. Odby³o siê
to na przestrzeni 5 lat.

Co uwa¿a Pani za swój najwiêkszy suk-
ces zawodowy?
– Na pewno stanowisko, do którego do-
sz³am ciê¿k¹ prac¹, systematycznoœci¹,

dyrektor spedycji, cz³onkiem zarz¹du
TRANS POLONII S.A.
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Bez regularnego pozyskiwania no-
wych klientów ¿aden z operatorów

logistycznych nie ma najmniejszych
szans na przetrwanie. Dlatego ka¿dy
z nich posiada i rozbudowuje dzia³y
sprzeda¿y. Cel na stanowiskach han-
dlowych jest jeden: pozyskaæ jak naj-
wiêksz¹ iloœæ klientów. Same stano-
wiska ró¿ni¹ siê od siebie nie tylko
nazewnictwem ale równie¿ zakresem
obowi¹zków i kompetencji.

Do zakresu obowi¹zków Business De-
velopment Managera nale¿y przede
wszystkim sprzeda¿. Niemniej jest to
sprzeda¿ specyficzna i specjalistycz-
na. G³ównym obowi¹zkiem BDM jest
sprzeda¿ kompleksowej us³ugi logi-
stycznej z naciskiem na produkt g³ów-
ny np. logistyki kontraktowej. BDM, jak
ka¿dy handlowiec buduje w³asne port-
folio klientów, stosuj¹c ró¿ne kana³y
dotarcia do nich i pozyskania informa-
cji. Mog¹ to byæ informacje z metek
w sieciach handlowych, kontakty
z w³asnego networkingu oraz przetar-
gi, które docieraj¹ do firmy za poœred-
nictwem platform internetowych, part-
nerów handlowych, z polecenia innych
klientów. BDM odpowiada równie¿ za
skalkulowanie i przygotowanie odpo-
wiedniej oferty dla klienta, co w przy-
padku wspomnianej logistyki kontrak-
towej wi¹¿e siê ze œcis³¹ wspó³prac¹
z dzia³ami operacyjnymi. Finalna ofer-
ta musi byæ przekazana klientowi
w odpowiedniej szacie graficznej, co
wymaga przygotowania prezentacji
„uszytej na miarê” potrzeb klienta. Pre-
zentacje przygotowywane s¹ równie¿
w fazie budowania portfolio. BDM
uczestniczy w ka¿dej fazie pracy
z klientem, od pierwszego kontaktu,
poprzez kalkulacjê, ofertowanie, nego-
cjacje, przygotowanie umowy po im-
plementacjê projektu. Zawsze do jego
obowi¹zków nale¿y równie¿ opieka po
sprzeda¿owa.

Niezbêdne cechy
Kandydat na Business Development
Managera musi posiadaæ du¿¹ wiedzê
z zakresu spedycji, logistyki kontrak-
towej oraz sytuacji na rynku. Dodat-
kowym, wrêcz niezbêdnym atutem jest
umiejêtnoœæ analizy danych i wyci¹ga-
nia wniosków na podstawie danych
liczbowych, co jest konieczne do u³o-
¿enia procesu do kalkulacji. Business
Development Manager musi posiadaæ
cechy dobrego handlowca, czyli komu-
nikatywnoœæ, umiejêtnoœæ s³uchania
i rozpoznawania potrzeb, du¿¹ odpor-
noœæ na stres i chêæ realizacji wy-
zwañ. Powinien cechowaæ siê rów-
nie¿ du¿¹ cierpliwoœci¹, bo du¿e
projekty opracowuje i realizuje siê mie-
si¹cami, tu nie ma co liczyæ na b³yska-
wiczne efekty.

Wady i zalety
Business Development Manager od-
powiada za rozwój projektów du¿ych
i œrednich klientów, co pozwala na
kontakt z bardzo ciekawymi ludŸmi na
wysokich stanowiskach. Praca na tym
stanowisku zapewnia ci¹g³y rozwój
kompetencji i wymaga samokszta³ce-
nia. Operatorzy oferuj¹ specjalistycz-
ne szkolenia dla dzia³ów handlowych,
które s¹ dedykowane równie¿ dla
BDM-ów. Zalet¹ jest niesamowity po-
ziom satysfakcji z wygranego kontrak-
tu, do którego dochodz¹ gratyfikacje
finansowe.
Wad¹ lub czynnikiem mog¹cym prze-
szkadzaæ jest du¿a liczba podró¿y
s³u¿bowych, co wi¹¿e siê z czêst¹ nie-
obecnoœci¹ w domu. Oczywiœcie ka¿-
dy kij ma dwa koñce i ten nielimitowa-
ny lub zadaniowy czas pracy ma
równie¿ czasami zalety w postaci mo¿-
liwoœci pracy z domu, wczeœniejszego
powrotu z trasy itp. Business Develop-
ment Manager, ze wzglêdu na uczest-
nictwo w du¿ych projektach czêsto
zobligowany jest do pracy w bardzo

Business

Development Manager
niestandardowych godzinach, np.
przetarg musi byæ z³o¿ony w okreœlo-
nych ramach czasowych.

Wynagrodzenie
oraz narzêdzia pracy
Jak w przypadku pozosta³ych stano-
wisk w dzia³ach handlowych, wynagro-
dzenie sk³ada siê z podstawy oraz
prowizji od pozyskanych klientów.
Struktura jest ró¿na, w zale¿noœci od
pracodawcy, ale w wiêkszoœci firm,
prowizja p³atna jest od mar¿y wypra-
cowanej na danej us³udze. BDM otrzy-
muje równie¿ prowizjê od rozwoju tzw.
starych klientów, czyli takich którzy s¹
w organizacji d³u¿ej ni¿ rok. BDM ko-
rzysta ze standardowych narzêdzi pra-
cy, takich jak samochód s³u¿bowy, te-
lefon komórkowy oraz laptop. Ju¿
dawno przestano traktowaæ te narzê-
dzia jako dodatkowe benefity, samo-
chód w wielu przypadkach zastêpuje
biuro, a ze wzglêdu na to, ¿e spêdza
siê w nim niewspó³miernie du¿o cza-
su, jest dla BDM-ów wrêcz drugim
domem.

Œcie¿ka kariery
Mamy tutaj analogiczn¹ œcie¿kê ka-
riery jak w przypadku Key Account
Managera, czyli BDM mo¿e zostaæ
Regionalnym Kierownikiem Sprzeda-
¿y, Dyrektorem Sprzeda¿y, Dyrekto-
rem Rozwoju. Wszystko zale¿y od
struktury, jak¹ posiada dana organi-
zacja.

Opr.
Magdalena Misztal

– Piasny Senior
Sales Manager

w firmie
UTi Poland


