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Rozmowa
z Andrzejem Celejem
prezesem zarz¹du,
dyrektorem naczelnym
ZTE Radom Sp. z o.o.

Jak Pan ocenia obecn¹ sy-
tuacjê na rynku przewozów

ponadnormatywnych?

– Zarówno transport ponadnormatywny jak i ca³a
bran¿a transportu drogowego w Polsce jest niedoce-
niana. Mam wra¿enie, ¿e politycy i administracja pañ-
stwowa próbuj¹ „dobiæ le¿¹cego”, obarczaj¹c dzia-
³alnoœæ przewozow¹ coraz wiêkszym fiskalizmem.
Z kolei s³aboœci¹ przedsiêbiorców jest to, ¿e nasze
œrodowisko nie jest skonsolidowane, jest mocno roz-
drobnione i nie mówi jednym g³osem. St¹d nikt dzi-
siaj nie liczy siê ani w rz¹dzie, ani w gospodarce
z polskim przewoŸnikiem, który zreszt¹ ma kilkupro-
centowy udzia³ w polskim PKB.

cd. na str. 7

Rozmowa z Marcinem B¹kiem
prezesem zarz¹du Spedimex Sp. z o.o.

Spedimex specjalizuje siê w obs³udze bran¿y fa-
shion, która nie nale¿y do naj³atwiejszych, sk¹d
wzi¹³ pomys³ na tak¹ specjalizacjê?

– Pomys³, jak i historia obs³ugi tej bran¿y w zasa-
dzie rozpoczê³y siê wraz z powstaniem spó³ki. 20 lat temu w Polsce
produkowano, jak i eksportowano du¿e iloœci odzie¿y na rynki Europy
Zachodniej. Szwalnie sprowadza³y z zagranicy do Polski tkaniny oraz
inne dodatki do jej produkcji. Zaczêliœmy wiêc transportowaæ tkaniny
z Europy Zachodniej, a z powrotem dostarczaæ gotow¹ ju¿ odzie¿. W tym
segmencie dzia³amy do chwili obecnej. Tyle, ¿e rynek Fashion znacz¹co
siê zmieni³. Dzisiaj to w znacznym stopniu obs³uga sieci retail. Organiza-
cja dostaw skupia siê g³ównie na dostarczaniu odzie¿y do galerii handlo-
wych. Równolegle sam proces uleg³ skomplikowaniu. Poza transportem,
to tak¿e obs³uga transferów miêdzy sklepami, odbiór zwrotów, pomoc
przy roz³adunku, dostawy nocne czy dostawy na okreœlon¹ godzinê.
Oprócz odzie¿y, specjalizujemy siê równie¿ w obs³udze produktów
DIY (do it yourself, dot. art. dom i ogród), AGD, artyku³ów sportowych,
dzieciêcych, dry food oraz innych bran¿.

cd. na str. 3
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POLSKIE FIRMY TSL

Wróæmy do historii firmy, która zaczê-
³a siê w roku…
– 1993. Zaczynaliœmy od us³ug transpor-
tu drogowego, tak jak ju¿ wspomina³em
wyrobów tekstylnych i odzie¿y wisz¹cej.
Za³o¿ycielem firmy by³ mój tata, Czes³aw
Wojciech B¹k i do dzisiaj Spedimex po-
zosta³ firm¹ rodzinn¹.

Pan jest drugim pokoleniem, które roz-
wija Spedimex. Czy trudno by³o prze-
j¹æ stery po za³o¿ycielu firmy?
– Przyznam, ¿e nie by³o to ³atwe. Droga
do przejêcia sterów organizacji trwa³a kil-
ka lat – do roku 2002, kiedy to formalnie
obj¹³em stanowisko Prezesa Zarz¹du.
Przez ten czas wiele siê nauczy³em i mu-
sia³em dojrzeæ do roli managera. Przesze-
d³em niemal wszystkie szczeble w orga-
nizacji rozpoczynaj¹c od stanowiska
spedytora, przez koordynatora logistyki
i agencji celnej, do dyrektora logistyki.
Oczywiœcie ró¿nica pokoleñ w postrzega-
niu biznesu pozostanie zawsze, a praca
z rodzicami jest trudna. Ka¿da wolna
chwila dedykowana jest dyskusjom na
tematy zawodowe. Ale od samego pocz¹t-
ku mia³em i nadal mam ogromne wspar-
cie w moich rodzicach, a od 11 lat zarz¹-
dzam ju¿ samodzielnie ca³¹ organizacj¹.
To by³ d³ugotrwa³y proces i musia³o zajœæ
sporo mentalnych zmian, aby zakoñczyæ
go powodzeniem. Ca³y proces przekaza-
nia firmy by³ planowany przez moich ro-
dziców przez wiele lat.

Od jakich, wa¿nych projektów rozpo-
czyna³ Pan pracê w Spedimex-ie?
– Otrzyma³em zadanie uruchomienia
terminalu tekstylnego o powierzchni
5 tys. m.kw. To nie by³ du¿y magazyn, ale
jak dla pocz¹tkuj¹cego logistyka, by³o to
spore wyzwanie. By³em wtedy odpowie-
dzialny za wdro¿enie projektu dla nowe-
go klienta, implementacjê wszystkich pro-
cesów i procedur. Dziêki temu zdoby³em
nieocenione doœwiadczenie. W ci¹gu
11 lat odk¹d obj¹³em zarz¹dzanie, spó³ka
uros³a kilkukrotnie. Zmieniliœmy wiele
w samej organizacji, zarz¹dzamy po-

wierzchni¹ ponad 170 tys. m.kw., znacz¹-
co zwiêkszyliœmy zatrudnienie, pozyska-
liœmy wielu nowych klientów. Najwiêcej
jednak zadzia³o siê w ostatnich dwóch la-
tach. Wówczas to zaczêliœmy uruchamiaæ
oddzia³y dystrybucyjne w ca³ej Polsce
i podwoiliœmy obroty. Wymaga³o to
ogromnego nak³adu pracy, którego wyko-
nanie by³o mo¿liwe dziêki ambitnemu
i zmotywowanemu zespo³owi pracowni-
ków.

Wspomnia³ Pan o obs³udze dostaw sprzê-
tu AGD i produktów DIY, czy wi¹¿ecie
z tymi bran¿ami jakieœ wiêksze plany
rozwoju?
– Tak, oczywiœcie. W ostatnich dwóch la-
tach poczyniliœmy ogromne nak³ady
w rozwój sieci dystrybucji, co wymaga³o
rozbudowy infrastruktury technologicznej
oraz systemów IT. Ta inwestycja oraz uru-
chomienie nowych terminali umo¿liwi³a
nam pozyskanie klientów w tych obsza-
rach, gdzie wczeœniej nasz potencja³ by³
ograniczony. Dzisiaj mamy wiêksze mo¿-

Specjaliœci
w obs³udze sieci retail
Rozmowa z Marcinem Bąkiem prezesem zarządu Spedimex Sp. z o.o.

cd. na str. 4

Spedimex w liczbach

Spółka Spedimex została
założona w roku 1993 przez
Czesława Wojciecha Bąka.
Początkowo działała w obszarze transportu i agencji celnej. Pierwszy magazyn otwo-
rzyła w roku 1999. Dzisiaj firma dysponuje 14 oddziałami w całej Polsce, powierzch-
nią magazynową ponad 170 tys. m2, zatrudnia blisko 800 osób, korzysta systemów
IT klasy WMS, TMS.

Więcej na: www.spedimex.pl
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liwoœci operacyjne, aby œwiadczyæ kon-
kurencyjny cenowo i jakoœciowo serwis.
Posiadamy silne portfolio us³ug – logisty-
kê, która jest trzonem naszej organizacji
oraz rosn¹ce w si³ê: sieæ drobnicow¹
i transport ca³opojazdowy.
Z sektorem DIY wspó³pracujemy ju¿ od
wielu lat. Specjalizujemy siê w obs³udze
towaru o niestandardowych wymiarach,
wielu indeksach asortymentowych, a tak-
¿e towaru o du¿ej sezonowoœci dostaw,
co jest charakterystyczne dla sektora
„dom i ogród”. W ostatnim czasie w³¹-
czyliœmy do oferty tzw. home delivery,
dostawy adresowane dla bran¿y RTV/
AGD. Dostarczamy produkty do miesz-
kania klienta z wniesieniem i dodatkowy-
mi us³ugami jak np. odbiór opakowañ czy
zu¿ytego sprzêtu, wymiany gwarancyjne
oraz inne.

Jakie ma Pan ambicje w zakresie eks-
pansji terytorialnej spó³ki, czy Spedi-
mex stanie siê firm¹ globaln¹?
– Obecnie koncentrujemy siê na rynku
europejskim. Chocia¿ wspó³pracujemy
z partnerami na ca³ym œwiecie, póki co nie
mamy ambicji aby uruchamiaæ oddzia³y
na innych kontynentach. Choæ oczywiœcie
nie zamykamy siê na takie mo¿liwoœci,
nasza droga pokazuje, ¿e nie ma rzeczy
niemo¿liwych.

Niemal¿e od samego pocz¹tku, posta-
wi³ Pan na nowoczesne technologie? Co
dziêki temu osi¹gnê³a firma?
– Kiedy rozpoczyna³ siê kryzys w roku
2008, wiele firm przeinwestowa³o w ta-
bor, a my pozbyliœmy siê go ca³kowicie.
Kapita³ lokowaliœmy w nowoczesne tech-
nologie, zwiêkszaj¹c dziêki temu efektyw-
noœæ oraz elastycznoœæ procesów, co po-

zwoli³o nam przetrwaæ trudny okres spo-
wolnienia gospodarczego. Ca³y czas pra-
cujemy nad doskonaleniem rozwi¹zañ IT,
bo w tym zakresie jest ci¹gle coœ do zro-
bienia i jest to nieustaj¹cy proces zmian,
za którym pod¹¿amy.

Wiêkszoœæ Pañstwa klientów to firmy
zagraniczne, jak Pan postrzega konku-
rencjê polskiej firmy w stosunku do za-
granicznej o tym samym profilu dzia-
³alnoœci?
– Konkurencja jest silna, szczególnie
w obszarze dystrybucji, ale ka¿dy ma do
siebie szacunek. Wszyscy staramy siê po-
zyskaæ tego samego klienta, dla którego
liczy siê przede wszystkim jakoœæ, termi-
nowoœæ i cena. Szczególnie istotne jest to
w retail-u, gdzie okna czasowe dostaw s¹
bardzo w¹skie i nawet minimalne opóŸ-
nienie przek³ada siê na sprzeda¿ klienta.
Wymagania w tym zakresie s¹ bardzo
wysokie i wa¿ne jest, aby im sprostaæ.

Co jest najs³abszym
ogniwem w obs³udze
sieci retail i bran¿y Fa-
shion?
– Czynnikiem krytycz-
nym jest czas. Mamy nie-
kiedy tylko 12 godzin na
odbiór towaru z magazy-
nu i dostarczenie do skle-
pu. Wszystkie procesy s¹
napiête, a ka¿de potkniê-
cie na drodze powoduje

SPEDIMEX jako pracodawca

Łukasz Spychalski, menedżer departamentu rozwoju i wdrożeń w Spedimex
od 11 lat – Moja przygoda z firmą Spedimex rozpoczęła się w 2003 roku. W ciągu tych
11 lat praca w obszarze logistyki spełniła moje oczekiwania towarzyszące budowaniu
własnej kariery zawodowej oraz wykonywaniu ciekawych i ambitnych zadań. Zaczyna-
łem jako analityk ds. IT, ponieważ obszar moich szczególnych zainteresowań związa-
ny jest z nowoczesnymi technologiami i systemami informatycznymi. Spółka Spedi-
mex umożliwiła mi dalsze rozwijanie moich pasji oraz rozpoczęcie ścieżki zawodowej
w tym kierunku. Począwszy od koordynowania projektów IT, aż do mojego obecnego
stanowiska, które związane jest z planowaniem i wdrażaniem systemów logistycznych.
Dzięki programom szkoleniowym zdobyłem cenne, miękkie umiejętności w zakresie
zarządzania zespołem w różnych jego aspektach, ale również te techniczne związane
z zarządzaniem projektami. Choć od 11 lat pracuję w jednej firmie, nie mam poczucia
że stoję w miejscu. Wręcz przeciwnie, ponieważ spółka dynamicznie się zmienia od-
czuwam satysfakcję z możliwości wpływania na jej kształt w przyszłości. To na co sta-
wiam to również atmosfera w pracy, a dzięki zgranemu i zaangażowanemu zespołowi,
ta satysfakcja jest tym większa.

ci¹g negatywnych zdarzeñ. Liczba klien-
tów tego sektora i ich pozytywne reko-
mendacje œwiadcz¹ o tym, ¿e doskonale
sobie z tym produktem radzimy.

Jak postrzegacie rozwój e-commerce
w kontekœcie obs³ugi retail? Jako szan-
sê czy zagro¿enie?
– E-commerce traktujê raczej w katego-
riach szansy ni¿ zagro¿enia. Zaczêliœmy
ju¿ obs³ugê klientów internetowych, za-
równo w dystrybucji, jak i w procesach
magazynowych, wiêc powoli zaczynamy
rozwijaæ i ten obszar. To jest wyzwanie
dla logistyki. Dzisiaj sprzedaje siê ju¿
niemal¿e wszystko w internecie, nawet
bramê gara¿ow¹. Natomiast, czy Polacy
zaakceptuj¹ tê formê zakupów, czas po-
ka¿e. Na pewno, tak szybko nie wyprze
ona handlu tradycyjnego z sieci handlo-
wych, choæ jej potencja³ dynamicznie
roœnie.

Co jest Pana ulubionym obszarem dzia-
³alnoœci w firmie?
– Z racji tego ¿e jestem analitykiem, pa-
sjonuj¹ mnie technologie i praca na licz-
bach. Ale to co jest naprawdê przyjemne,
to praca z ludŸmi, kiedy widzê w nich
ogromn¹ si³ê i energiê budowania tego co
wspólnie tworzymy.

Dziêkujemy za rozmowê,

Beata Trochymiak

Anna Galewska

cd. ze str. 3

POLSKIE FIRMY TSL
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Renault Trucks pomaga użytkownikom swoich
ciężarówek oszczędzać pieniądze za pomocą
nowoczesnych rozwiązań skupionych pod
nazwą Optifuel. To programy szkoleniowe dla
kierowców, a także specjalne usługi serwiso-
we oraz system zarządzania flotą Optifleet.

Główne hasło Renault Trucks brzmi: „Pojazd
ciężarowy przynosi zysk”. By jednak tak się
działo potrzebne są dwa elementy: nowocze-
sne, przemyślane konstrukcje pojazdów i do-
brze przygotowani kierowcy. To z myślą o klien-
tach chcących jeszcze bardziej ograniczyć
koszty eksploatacji pojazdu, także dla typosze-
regu dystrybucyjnego Renault Trucks opraco-
wało program Optifuel. Wykorzystanie oprogra-
mowania do monitorowania i analizy zużycia
paliwa Optifuel Infomax w połączeniu z opra-
cowanym przez Renault Trucks szkoleniem kie-
rowców w zakresie ekonomicznej jazdy, umoż-
liwia oszczędzanie nawet do 15 proc. paliwa.

Kursy Optifulel – dobra inwestycja
w kierowców
Żadna ciężarówka nie pojedzie bez drugiego
ważnego składnika przyczyniającego się do
uzyskiwania profitów z działalności transporto-
wej – kierowcy. A ten powinien się znać na swo-
im zawodzie. Żeby tak było warto popracować
nad jego profesjonalizmem. To dobra inwesty-
cja. Jak pokazują obliczenia instruktorów Opti-
fuela, zainwestowane w dokształcanie kierow-
ców pieniądze zwracają się już po dwóch
miesiącach, a w kolejnych uzyskiwane
oszczędności w znaczący sposób zwiększają
zyski przedsiębiorców transportowych. I trud-
no się z nimi nie zgodzić patrząc na to, jak
zmienia się sposób pracy szoferów przetreno-
wanych przez instruktorów Renault Trucks.
Każdy litr „urwany” ze średniego zużycia pali-
wa jest cenny, bo przelicza się go na pienią-
dze, które zostają w kieszeni przewoźnika. A je-

śli do tego przemnożymy ten nadzwyczajny
zysk przez liczbę eksploatowanych pojazdów,
widać, że jest o co walczyć.

Optifleet – optymalne zarz¹dzanie
i wiêksze oszczêdnoœci
To system telematyczny oferowany przez Re-
nault Trucks, umożliwiający zarządzanie flotą
z jednego miejsca. Łatwy w obsłudze, Optifle-
et, pomaga szybko podejmować decyzje i efek-
tywnie zarządzać flotą. W obecnej rzeczywisto-
ści staje się niezbędnym narzędziem w rękach
właścicieli i szefów firm transportowych, mena-
dżerów flot i kierowców.
– W naszej firmie, koszty paliwa stanowią
60 proc. ceny kosztu operacyjnego za kilo-

metr – mówi Fanny Heimst, Manager liczącej
200 pojazdów floty SITA Nord. – Po wdrożeniu
systemu Optifleet, firma odnotowała oszczęd-
ności na poziomie 6l/100 km. – dodaje Fanny
Heimst.

Jak dzia³a Optifleet?
Optifleet umożliwia zlokalizowanie całej floty lub
pojedynczego pojazdu, pobór danych technicz-
nych, usprawnia komunikację z kierowcami,
kontroluje ich czas pracy, analizuje styl jazdy
oraz poziom zużycia paliwa w poszczególnych
pojazdach i przez danego kierowcę. Celem tego
narzędzia jest podniesienie wydajności floty
oraz zredukowanie kosztów operacyjnych.
W praktyce, Optifleet to połączenie elektronicz-
nego komputera zainstalowanego w pojeździe
systemu telekomunikacyjnego przekazującego
dane i strony internetowej gromadzącej te dane.
System składa się z 4 modułów, dzięki czemu
może być dostosowany do potrzeb małych i du-
żych firm. Pierwszy moduł „MAP” posiada funk-
cję geolokalizacji (w oparciu o Google MapAPI),
lokalizuje pojazd w czasie rzeczywistym i ana-
lizuje historię trasy. Umożliwia zoptymalizowa-
nie przejazdów, zmniejszenie pustych przejaz-

dów i np. ku lepszemu zadowoleniu klienta daje
możliwość ustalenia dokładnego terminu dosta-
wy. Drugi moduł „CHECK” dostarcza danych
technicznych, monitoruje zużycie paliwa w po-
szczególnych pojazdach (również w różnych
markach) i przez danych kierowców, co pozwa-
la zoptymalizować koszty. Optifleet daje też
możliwość stworzenia raportów dla klienta
nt. zanieczyszczenia środowiska (np. emisji NOx

i CO2).
Trzeci moduł „DRIVE” umożliwia kontrolę pra-
cy kierowcy, poprzez zapisanie historii z tacho-
grafu i karty pracy kierowcy, wszelkich naruszeń
czasu jazdy/odpoczynku.
Czwarty moduł „LINK” to możliwość komunika-
cji właściciela pojazdu/ zarządzającego flotą
z kierowcami w czasie jazdy dzięki interfejsowi
w tablicy rozdzielczej, wyposażonemu w bez-
przewodową klawiaturę i przeglądarkę. W tym
module tablicy dostępny jest „wirtualny instruk-
tor nauki jazdy”.
Renault Trucks proponuje zryczałtowany abo-
nament 15 euro/miesiąc za każdy moduł i za
każdy pojazd, od dwóch modułów na czas nie-
określony. Optifleet jest dostępny we Francji,
Turcji, Czechach, Słowacji i na Węgrzech.
W najbliższym czasie zostanie wprowadzony
w Wielkiej Brytanii, Hiszpanii, na Ukrainie, we
Włoszech, Belgii, Holandii i w Polsce.

Renault Trucks dzięki swoim dwóm uzupełnia-
jącym się ofertom Optifleet i Optifuel Infomax
jest jedynym producentem, który dostarcza
klientom narzędzia do pomiaru, analizy i zarzą-
dzania dostosowane do każdego typu klienta,
zarówno do małych jak i dużych flot. Narzędzia
te doskonale sprawdzają się w różnych bran-
żach; budowlanej, dystrybucyjnej czy też dale-
kobieżnej.

Sprawdź szcegóły na:
http://www.renault-trucks.pl/

(źr. Renault Trucks)

Optifuel Training + Optifleet
= małe spalanie i szybka jazda

POLSKIE FIRMY TSL
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A jeœli chodzi o sam transport po-
nadnormatywny, przecie¿ to nisza, któ-
rej to dzia³alnoœci nie ka¿dy jest w sta-
nie siê podj¹æ?
– Jeszcze kilka lat temu to by³y us³ugi ni-
szowe. Wraz z rozwojem inwestycji bu-
dowlanych w Polsce obecnie obserwujemy
nadpoda¿ tych us³ug i taboru, gdy¿ firmy
budowlane inwestowa³y w ciê¿ki sprzêt
i dzisiaj jest on do dyspozycji klientów
z zewn¹trz. Konkurencja na rynku za-
ostrzy³a siê i jest coraz trudniej. ZTE Ra-

dom znany niegdyœ prawie wy³¹cznie
z us³ug transportu ponadgabarytowego,
obecnie œwiadczy go w niewielkim procen-
cie w porównaniu do pozosta³ych us³ug
transportowych i spedycyjnych, które wy-
konuje. Transport ten jest czêœci¹ uzupe³-
niaj¹c¹ naszej g³ównej dzia³alnoœci, jak¹
s¹ przewozy ca³opojazdowe. Nasi klienci
oczekuj¹ od nas zwiêkszania iloœci pracy
przewozowej w transporcie zwyk³ym. A w
transporcie ciê¿kim jest coraz mniejsze ob-
³o¿enie. Ale jestem optymist¹ i ci¹gle wal-
czymy o ten rynek ponadgabarytów.

Jak kszta³tuje siê sytuacja na rynku eu-
ropejskim w transporcie ponadnorma-
tywnym?
– Konkurencja jest spora i na rynku cia-
sno, nie ka¿dy te¿ jest w stanie zawalczyæ
o du¿e kontrakty. Przedsiêbiorcy z Euro-
py Zachodniej pilnuj¹ w³asnego „podwór-
ka”, potrafi¹ zatrzymaæ u siebie gestiê
transportow¹, wiêc polskim firmom nie
jest ³atwo siê przebiæ w gronie tak silnej
konkurencji. Zdradzê, ¿e obecnie walczy-
my o zdobycie globalnego partnera, do-

starczaj¹cego urz¹dzenia dla bran¿y ener-
getycznej, z której to siê wywodzimy. Za-
mierzamy œwiadczyæ swoje us³ugi w ca-
³ej Europie i dziêki temu rozwijaæ nasz
potencja³.

Próbowaliœcie si³ w innych us³ugach –
obs³udze przesy³ek drobnicowych, ale
zrezygnowaliœcie z nich, czemu?
– Nie maj¹c tradycji w okreœlonym obsza-
rze dzia³alnoœci, trudno jest j¹ rozwin¹æ od
zera do poziomu, który mia³by sens eko-
nomiczny. Próbowaliœmy wejœæ w obs³ugê
przesy³ek drobnicowych w ramach Pol-
skiego Systemu Dystrybucji i naszym ce-
lem by³a obs³uga rynku lokalnego. Nieste-
ty w Radomiu i jego okolicach nie ma
rozwiniêtego przemys³u, który generowa³-
by odpowiedni¹ iloœæ ³adunków. St¹d  na-
sza decyzja o wyjœciu z PSD i zaniechaniu
rozwoju tego typu us³ug, ale w przysz³oœci
kto wie, mo¿e powrócimy do tematu.

A co ze spedycj¹?
– To jeden z trzonów naszych us³ug, rów-
nie¿ w transporcie ciê¿kim. Maj¹c tak
du¿¹ flotê pojazdów ciê¿arowych, skupia-
my siê g³ównie na du¿ych partnerach, bie-
rzemy udzia³ w przetargach i oferujemy
dobr¹ jakoœæ us³ug. W przypadku przewo-
zów ponadnormatywnych, obs³uga spedy-

Polska nie docenia
bran¿y transportowej
Rozmowa z Andrzejem Celejem
prezesem zarządu, dyrektorem naczelnym ZTE Radom Sp. z o.o.

cd. na str. 8

Historia spó³ki
ZTE Radom

Początki działalności firmy
sięgają roku 1973. Powoła-
na została przez Dyrektora Wschodniego Okręgu Energetycznego do obsługi wszyst-
kich zakładów funkcjonujących w ramach tego Okręgu i całej energetyki krajowej
w zakresie przewozów ciężkich i ponadgabarytowych takich jak: transformatory blo-
kowe, turbiny, generatory, itp. W 1989 roku nasza firma dysponowała 1500 pojazda-
mi silnikowymi i zatrudniała 1500 pracowników. Przez prawie 13 lat prowadzono ciągłą
restrukturyzację, by w roku 2001 firmę sprywatyzować. Dziś firma należy do rodzin-
nych udziałowców i zatrudnia 300 pracowników. Działalność firmy: 30 proc. usług to
przewozy ponadgabarytoweh na rzecz całej gospodarki, 70 proc. stanowią usługi
transportu uniwersalnego i spedycji na rzecz umownych – dużych podmiotów go-
spodarczych.

Więcej na: http://www.zteradom.pl

cd. ze str. 1
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cyjna to robota wrêcz in¿ynierska. Przy-
gotowanie trasy pod transport du¿ych
³adunków wymaga wielu obliczeñ i wy-
obraŸni technicznej. Na przyk³ad ostatnio
przewoziliœmy 15 du¿ych zbiorników
z udzia³em barek rzecznych. Przygotowa-
nie takiego transportu trwa³o kilka mie-
siêcy.

Czy myœleliœcie o zainwestowaniu
w barki i zwiêkszeniu udzia³u w trans-
porcie rzecznym?
– Nie, bo jest to nieop³acalne. Ca³kiem
niedawno przymierzaliœmy siê do wyko-
rzystania koryta Wis³y przy jednym ze zle-
ceñ, a przy okazji chcieliœmy sprawdziæ
nowe mo¿liwoœci. Jednak¿e wycofaliœmy
siê z tego zlecenia z uwagi na du¿e ryzy-
ka, które mogliœmy napotkaæ po drodze,
³¹cznie z terminami p³atnoœci. Trzeba by³o
wykonaæ przyczó³ki na Wiœle, ponieœæ na-
k³ady na renowacje nabrze¿y, wrêcz
ogromne inwestycje. Nie udŸwignêliby-
œmy tego finansowo. W polskich warun-

cd. ze str. 7

kach transport rzeczny nie jest mo¿liwy
na masow¹ skalê. Jego uruchomienie wy-
maga³oby zbudowania ca³ej infrastruktu-
ry oraz udro¿nienia koryt rzecznych, co
raczej d³ugo nie nast¹pi.

Czy trudno jest pozyskaæ kadry i spe-
cjalistów do transportu i spedycji
³adunków ponadnormatywnych?
– Nie jest ³atwo, chocia¿ nam uda³o siê
stworzyæ zespó³ bardzo dobrych pracow-
ników i specjalistów. Chêtnie te¿ sami

szkolimy, zarówno spedytorów jak i kie-
rowców. Niestety m³odzi ludzie s¹ dzisiaj
coraz s³abiej przygotowani do rynku pra-
cy i zawodu, a wymagania maj¹ du¿e. Jed-
nak¿e zawsze jesteœmy otwarci na tych,
którzy chcieliby spróbowaæ swoich si³
w naszym przedsiêbiorstwie i maj¹ po-
mys³ na siebie i swój rozwój zawodowy.

Dziêkujê za rozmowê,

Beata Trochymiak
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ZTE Radom w opinii licznych partnerów
biznesowych to firma rzetelna i wiarygod-
na, która bardzo precyzyjnie kalkuluje
ponoszone koszty. Nie dziwi tym samym
fakt, ¿e w przypadku rozliczania op³at
drogowych w Europie poszukiwa³a ona
sprawdzonego poœrednika, który bêdzie
gwarantowa³ przejrzystoœæ rozliczeñ przy
jednoczesnym niewysokim poziomie po-
bieranej prowizji. Tak oto 12 lat temu
wybór pad³ na firmê DKV Euro Service
z central¹ w Niemczech, z któr¹ ZTE Ra-
dom do dziœ sprawnie rozlicza myto w Eu-
ropie, w tym op³aty w niemieckim syste-
mie TollCollect. Wybór o tyle naturalny,
¿e DKV na swym rodzimym rynku zapew-
nia wygodny sposób rozliczania op³at
w oparciu o odroczon¹ p³atnoœæ, a przy
tym bez pobierania ¿adnej dodatkowej
prowizji w przypadku op³at TollCollect.

Dlaczego poœrednictwo DKV?
Najwiêksza korzyœæ to fakt, ¿e firma ZTE
Radom, dzieki poœrednictwu DKV przy
rozliczaniu w Niemczech myta poprzez
urz¹dzenie pok³adowe, otrzymuje od
DKV faktury nie obci¹¿one ¿adn¹ dodat-
kow¹ prowizj¹. Zasada ta dotyczy w ta-
kim samym stopniu wszystkich klientów
DKV, którzy zdecyduj¹ siê na tryb rozli-
czeñ post paid op³at TollCollect. Wystar-
czy zamontowaæ w pojazdach urz¹dzenia
pok³adowe, które automatycznie rejestruj¹
przejechane odcinki drogi i na tej podsta-
wie wyliczaj¹ op³atê.

Kolejn¹ wa¿n¹ korzyœci¹ jest wyd³u¿ony
termin p³atnoœci, który w przypadku DKV
wynosi a¿ 21 dni od momentu wystawie-
nia faktury. Pozwala to ZTE Radom ela-
stycznie planowaæ wydatki i polepsza p³yn-
noœæ finansow¹ firmy. Jest to najszybsza
i najprostsza metoda rozliczeñ, dziêki któ-
rej wszystkie op³aty zestawione zostaj¹ na
jednej fakturze od DKV wystawianej dwa
razy w miesi¹cu w PLN lub EUR.

Nie do przecenienia jest równie¿ wygodna
konsolidacja rozliczeñ: jeœli za poœrednic-
twem jednego operatora karty paliwowej
rozliczamy op³aty drogowe w wie-
lu krajach, mamy jednego partne-
ra odpowiedzialnego za wszystkie
faktury i kontrolê p³atnoœci. Do-
k³adnie tak jest w przypadku fir-
my ZTE Radom, która za poœred-
nictwem DKV rozlicza dodatkowo
myto we Francji, Hiszpanii, Pol-
sce oraz op³aty w czeskim syste-
mie Premid. Oznacza to, ¿e np. na
trasie Polska-Niemcy-Austria-
-Czechy, firma ZTE Radom na jed-
nej fakturze otrzymuje w pe³ni zebrane
koszty za Toll Collect, Go Maut, MYTO
CZ oraz viaTOLL.

Integracja rozliczeñ myta w Europie
Dynamiczny rozwój firmy transportowej
id¹cy w parze z rosn¹c¹ w osatnich latach
iloœci¹ p³atnych dróg w Europie, wi¹za³
siê z coraz wiêksz¹ list¹ wymogów oraz

formalnoœci, jakie trzeba by³o spe³niæ aby
swobodnie przemieszczaæ siê po Europie.
W przypadku firmy ZTE Radom nieocnie-
nione w obecnych realiach jest poœrednic-
two miêdzynarodowego operatora kart
paliwowych jakim jest DKV Euro Servi-
ce, który ju¿ dawno przesta³ oferowaæ jej
jedynie mo¿liwoœæ zakupu paliwa.

DKV nie tylko przej¹³ na siebie ciê¿ar
wszelkich formalnoœci zwi¹zanych z re-
jestracj¹ do poszczególnych systemów
myta, ale przede wszystkim uproœci³ póŸ-
niejsze rozliczenia poniesionych w trasie
op³at oraz zagwarantowa³ dostêp do sze-
regu us³ug dodatkowych, takich jak: na-
rzêdzia online czy mo¿liwoœæ odzyskiwa-
nia zagranicznego VAT. Dziœ ZTE Radom,

poza ujednoliconym i przejrzystym syste-
mem rozliczania wiêkszoœci kosztów
zwi¹zanych z transportem, ma równie¿
gwarancjê, ¿e wszystkie transakcje, for-
malnoœci oraz ewentualne reklamacje re-
alizowane bêd¹ przez jednego partnera,
czuwaj¹cego nad ogó³em rozliczeñ.

Więcej na www.dkv-euroservice.com

Od 12 lat z kartami DKV…

Wolters Kluwer Transport Services
(WKTS), do której należy m.in. Giełda

Transportowa Teleroute, wprowadza na rynek eu-
ropejski wiele innowacyjnych rozwiązań przezna-
czonych dla branży TSL. Jednym z nich jest
FreightCentral – oprogramowanie przezna-
czone dla średniej wielkości firm transpor-
towych. Drugim nowym rozwiązaniem dla
branży transportowej jest twCost – oprogra-
mowanie do zarządzania kosztami w firmie

transportowej. Prócz tego wprowadzane są
obecnie także inne przełomowe rozwiązania,
które pomogą naszym obecnym i przyszłym
Klientom podnieść rentowność. Istotne jest
również to, że produkty i usługi WKTS są roz-
wiązaniami systemowymi, co umożliwia z jed-
nej strony rozwiązywanie kompleksowych pro-
blemów, a z drugiej strony pozwala naszym
Klientom na osiągnięcie szybkiego zwrotu z in-
westycji.

FreightCentral:
nowy panel zarz¹dzania
zleceniami transportowymi
WKTS wprowadza na rynek swoją najnowszą
innowację: nowy panel FreightCentral – moduł
do zarządzania zleceniami transportowymi.
FreightCentral jest szczególnie polecany śred-
nim firmom transportowym, aby pomóc im

Sprawdź nowe możliwości giełdy                       !

cd. na str. 10
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morskich a tak¿e dostêpnoœæ gruntu pod
inwestycjê, wyposa¿onego w bocznicê
kolejow¹. To by³y g³ówne powody prze-
niesienia centrum dystrybucji do Radom-
ska. Oko³o 8 tysiêcy kontenerów rocznie
jest dostarczane do centrum dystrybucji na
platformach kolejowych z portów w Gdy-
ni i Gdañska. Wymaga to infrastruktury
punktowej w postaci wewnêtrznego termi-
nalu kontenerowego. Jak wspomnia³em, na
terenie centrum dystrybucji mamy boczni-
cê kolejow¹, która jednak nie jest obecnie
wykorzystywana. Zamiast tego, korzysta-
my z us³ugi operatora logistycznego – Lo-
coni, który zdecydowa³ siê na inwestycjê
w Radomsku. Istnienie infrastruktury ter-
minalowej w bezpoœredniej bliskoœci Cen-
trum, jest warunkiem koniecznym do tego,

O wyzwaniach logistycznych JYSK
Rozmawiamy z Bartłomiejem Tulejko logistic managerem Central-East Europe JYSK Poland Sp. z o.o.

aby intermodalny transport móg³ konkuro-
waæ cenowo z samochodowym.

W jaki sposób zapewniacie obs³ugê
transportu samochodowego, czy rów-
nie¿ korzystacie z pomocy operatorów,
czy sami ju¿ zarz¹dzacie dystrybucj¹?
– Centrum dystrybucji w Radomsku
dostarcza towary do sklepów JYSK zlo-
kalizowanych w 11 krajach Europy Cen-
tralnej. Wspó³pracujemy z kilkoma ope-
ratorami i dzielimy wolumen na kilka
firm. Powody s¹ przynajmniej dwa: ¿aden
z operatorów nie by³by w stanie obs³u¿yæ
samodzielnie tak du¿ej iloœci wysy³ek a po
drugie firma œwiadomie dywersyfikuje

cd. na str. 11

zarządzać zleceniami transportowymi oraz za-
pewniać wyższą jakość obsługi ich klientów.

Planowanie i optymalizacji
z Transwide
Transwide, marka WKTS znana z systemów
zarządzania transportem (systemy klasy TMS),
feruje system twOptimize, nowe oprogramowa-
nie do planowania i optymalizacji transportu.
Moduł twOptimize umożliwia spedytorom
i przewoźnikom planowanie swoich frach-
tów w najbardziej opłacalny sposób, zapew-
niając dzięki temu szybki zwrot z inwesty-
cji. Warto nadmienić, że twOptimize firmy
Transwide jest jedynym dostępnym na rynku
rozwiązaniem klasy TMS oferującym taką funk-
cjonalność. Transwide przedstawi również on-
linowe rozwiązanie o nazwie twSlot Partner
Page służące do planowania spotkań, oraz
oprogramowanie twCost służące do zarządza-
nia stawkami i kosztami transportowymi.

Spo³ecznoœæ
– Użytkownicy giełdy to generalnie dwie stro-
ny rynku transportowego: spedytorzy poszu-
kujący transportu dla swoich ładunków oraz
przewoźnicy poszukujący zleceń dla swoje-
go taboru samochodowego. Idea giełdy

transportowej została wymyślona blisko 30
lat temu przez założyciela Teleroute. Zakła-
da ona, że łączymy te dwie społeczności i po-
magamy im rozwijać swoją działalność
w przyjaznym i bezpiecznym otoczeniu. Aby
sprostać potrzebom rynku i oczekiwaniom
naszych Klientów, systematycznie zabiega-
my o podnoszenie poziomu świadczonych
przez nas usług oraz wzrost poziomu bez-
pieczeństwa. W praktyce oznacza to, że nasz
zespół konsultantów może wspierać Klientów
w kilkunastu językach obcych. W zakresie
bezpieczeństwa obrotu poczyniliśmy poważ-
ne inwestycje, aby jeszcze dokładniej spraw-
dzać firmy, które chcą uzyskać dostęp do
naszej giełdy. Jako jedyni nie udzielamy też
próbnego dostępu do giełdy – wszystko to
robimy po to, aby maksymalnie uszczelnić
nasz system. Każdy, kto jest lub chce być
naszym Klientem, musi sprostać naszym wy-
sokim standardom jakościowym. Dbamy o to,
by Klienci byli zadowoleni i chcieli zostać
z nami na długie lata – mówi Govert Verslu-
is, dyrektor zarządzający odpowiedzialny za
Giełdę Transportową Teleroute w krajach
Europy Wschodniej.

– Z naszej perspektywy obserwujemy wzrost
zainteresowania wśród przewoźników naszą
ofertą. Zarówno z analizy wskaźników ma-

kroekonomicznych jak i z rozmów z naszymi
Klientami wynika, ze sytuacja ekonomiczna
nie jest korzystna dla branży TSL. Większość
Klientów doświadcza spowolnienia gospodar-
czego a w konsekwencji zmniejszonego za-
potrzebowania na transport. Dodatkowo pro-

blemem jest tez niski poziom stawek ofero-
wanych firmom transportowym. To wszystko
sprawia, ze konieczne jest szukanie nowych
zleceń i nowych Klientów. Giełda Transpor-
towa Teleroute świetnie się zatem wpisuje
w te potrzeby biznesowe, bo pozwala szyb-
ko szukać dodatkowych ładunków i nawiązy-
wać cenne kontakty biznesowe – mówi Paweł
Bombola, dyrektor zarządzający odpowie-
dzialny za Giełdę Transportową Teleroute
w krajach Europy Wschodniej.

Aby uzyskać więcej informacji,
odwiedź nową stronę WKTS
www.wktransportservices.com
i/lub śledź aktualizacje aktywności grupy
w czasie rzeczywistym poprzez nowe konto
na twitterze: www.twitter.com/WK_TS.

cd. ze str. 9

Centrum dystrybucji JYSK w Radom-
sku, istnieje od 2006 r., wczeœniej znaj-
dowa³o siê Mszczonowie. Co zdecydo-
wa³o o nowej lokalizacji?
– Korzystne po³o¿enie w pobli¿u g³ówne-
go szlaku komunikacyjnego pó³noc-po³u-
dnie zapewniaj¹cego dostêp do portów
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ryzyko. Operatorzy logistyczni zajmuj¹
siê planowaniem tras, konsolidacj¹ wysy-
³ek i organizacj¹ transportu do sklepów
w Polsce, Czechach, Wêgrzech, S³owacji,
i do krajów Ba³kañskich, a tak¿e od tego
roku do Rumuni, Bu³garii i Ukrainy.

Czy trudno obs³uguje siê rynek wschod-
ni?
– Je¿eli myœlimy o Ukrainie, to oczywi-
œcie bariery celne i biurokracja stanowi¹
ograniczenie, które ma wp³yw na przyk³ad
na koszty. Istniej¹ mo¿liwoœci uproszczeñ
celnych i JYSK chce z nich korzystaæ. Or-
ganizacja JYSK jest na Ukrainie bardzo
dynamiczna, ludzie s¹ otwarci, a sklepów
przybywa bardzo szybko.

Sieci handlowe, musz¹ reagowaæ ela-
stycznie na popyt rynkowy, jak udaje
siê to w JYSK przy sprowadzaniu to-
warów z krajów Dalekiego Wschodu,
dosyæ d³ug¹, drog¹ morsk¹?
– Trzeba przyznaæ, ¿e model ³añcucha do-
staw JYSK jest bardzo ciekawy. Œredni
lead time od z³o¿enia zamówienia u do-
stawcy, do momentu dostarczenia go do
odbiorcy wynosi od 4 do 6 miesiêcy. Gdy-
by wiêc nie bufor w postaci potê¿nego
magazynu na 170 tysiêcy palet, niemo¿li-
we by³oby elastyczne reagowanie na po-
pyt na rynku. Centrum dystrybucji utrzy-
muj¹c odpowiedni poziom zapasów
redukuje czas dostawy do sklepów, który
wynosi ju¿ od kilku do kilkudziesiêciu go-
dzin od momentu z³o¿enia zamówienia
przez sklep. Istotnym elementem zarz¹-
dzania Centrum jest sezonowoœæ. O ile je-
steœmy w stanie doœæ dobrze przewidzieæ
popyt miesiêczny, to jest bardzo trudnym
przewidywanie co przyniesie jutro. A ju-
tro mo¿e siê okazaæ, ¿e skumulowane za-
mówienia sklepowe bêd¹ dwukrotnie wy-

¿sze ni¿ dziœ. Na te wahania trzeba reago-
waæ elastycznie. I to stanowi du¿e wyzwa-
nie – szczególnie przy tak du¿ej skali.

Jak to wygl¹da kosztowo – elastycz-
noœæ, kontrola jakoœci, codzienne dosta-
wy, zwroty – jak sobie z tym radzicie?
– Mówi¹c o wartoœciach bezwzglêdnych,
to s¹ to ogromne kwoty. Natomiast je¿eli
mówimy o kosztach logistyki w stosunku
do jednostkowej wartoœci towaru, to s¹
one stosunkowo niskie. Nasze towary nie
s¹ drogie, i to, ¿e koszty dystrybucji uda-
je nam siê utrzymaæ na bardzo niskim po-
ziomie, jest efektem przemyœlanej strate-
gii logistycznej.

Co jest w¹skim gard³em, co stwarza
najwiêkszy problem?
– Dynamic capacity, czyli mo¿liwoœæ
zwiêkszenia (lub zmniejszenia) mocy
przerobowych z dnia na dzieñ. Aby to za-
pewniæ, zespó³ ludzi pracuj¹cych w Ra-
domsku musi mieæ œwiadomoœæ specyfiki
bran¿y i byæ gotowym na pracê w ela-
stycznych systemach. Wszystkie okresy
przedœwi¹teczne, d³ugie weekendy, gene-
ruj¹ spiêtrzenie zamówieñ i zazwyczaj ko-

niecznoœæ pracy
w wyd ³u¿onym
czasie.

Przed podjêciem
pracy w JYSK
pracowa³ Pan po
stronie operatora
logistycznego, co
by³o najwiêkszym
wyzwaniem po
przejœciu na stro-
nê Klienta?

– Operator logistyczny to firma, która
sprzedaje us³ugi a logistyka jest Ÿród³em
przychodów. Inaczej w sieci handlowej.
Dzia³ logistyki nie generuje przychodów,
ale stanowi pozycjê kosztow¹ tzw. cost
center. Z tego faktu bierze siê zasadnicza
ró¿nica. Dla mnie, dobrze zorganizowa-
na logistyka to tak¿e Ÿród³o przewagi ryn-
kowej przedsiêbiorstwa. Cele kosztowe s¹
oczywiœcie bardzo wyœrubowane i precy-
zyjnie okreœlone. Oczywiœcie przewagê
kosztow¹ osi¹ga siê nie tylko poprzez pro-
ste ciêcie wydatków, ale tak¿e w œrednim
i d³ugim okresie, poprzez ci¹g³e uspraw-
nianie procesów i innowacje.

Czy trudno jest motywowaæ zespó³
w kontekœcie ciêcia kosztów?
– Motywacja pracowników jest istotnym
elementem zarz¹dzania. W CD Radomsko
automatyka zast¹pi³a pracê ludzi w czê-
œci procesów zwi¹zanych ze sk³adowa-
niem. Natomiast sam proces kompletacji
(inaczej ni¿ w magazynach JYSK w Da-
nii i Szwecji) nie zosta³ w tej fazie pro-
jektu zautomatyzowany. Istotn¹ impli-
kacj¹ takiego rozwi¹zania jest mniejsza
powtarzalnoœæ czynnoœci, wiêksza z³o¿o-
noœæ zadañ i wiêksze znaczenie wyszko-
lenia pracowników oraz ich motywacji.
Paradoksalnie, myœlê, ¿e praca jest przez
to ciekawsza – mniej powtarzalna i bar-
dziej wymagaj¹ca. Sam system wynagra-
dzania uwzglêdnia element osobistej od-
powiedzialnoœci za wyniki pracy zespo³u.
Dla wiêkszoœci pracowników operacyj-
nych premia nie jest uzale¿niona od wy-
ników indywidualnych, ale od wyników
osi¹ganych przez centrum jako jednostkê

cd. ze str. 10

cd. na str. 12
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organizacyjn¹. To model skandynawski,
w którym istotne jest wspó³dzia³anie. Ten
system ka¿e nam inaczej patrzeæ na rolê
pracownika, od którego oczekuje siê
wiêkszego zaanga¿owania, zrozumienia
jakie cele stawia sobie firma. Tworzymy
dobre warunki pracy, zapewniamy dostêp
do lekarza, dofinansowan¹ w lwiej czê-
œci sto³ówkê, odzie¿ robocz¹ dobrej ja-
koœci, podmiotowe traktowanie pracow-
ników.

Kto ma szansê na pracê w centrum dys-
trybucji JYSK, czy absolwenci równie¿?
– Zdecydowana wiêkszoœæ pracowników
w CD to pracownicy magazynu. Jednak
JYSK w Radomsku buduje konsekwentnie
Centrum Us³ug Wspólnych. Procesy typu
back–office s¹ transferowane z Danii do
Polski. Mówimy tu o wsparciu IT, proce-
sach finansowych, odprawach celnych,
utrzymanie baz danych referencyjnych.
Dodatkowo wraz z uruchomieniem sprze-
da¿y e-commerce JYSK w Radomsku
przej¹³ zadania zwi¹zane z call center (Cu-
stomer help desk). Prowadzimy zatem re-
krutacjê na stanowiska gdzie absolwenci
s¹ bardzo mile widziani. Staramy siê tak¿e
nawi¹zywaæ wspó³pracê z uczelniami wy-
¿szymi zlokalizowanymi w najbli¿szych
okolicach (£ódŸ, Czêstochowa). Proponu-
jemy np. warsztaty logistyczne typu case
study po³¹czone z wizyt¹ w CD. Jesteœmy
gotowi poœwiêciæ swój czas i podzieliæ siê
wiedz¹ – przy jednoczesnym zaanga¿owa-
niu pracowników dydaktycznych uczelni,

tak by praca wyko-
nana przez studen-
tów mog³a stanowiæ
element zaliczenia
przedmiotu. Liczy-
my ¿e znajd¹ siê
nauczyciele zain-
teresowani tak¹
wspó³prac¹.

JYSK anga¿uje
siê we wsparcie
lokalnej spo³ecz-
noœci, jakie dzia³ania konkretnie wyko-
nujecie?
– Uczniowie z klas trzecich Zespo³u Szkó³
Drzewnych i Ochrony Œrodowiska maj¹
mo¿liwoœæ uzyskania uprawnieñ operatora
wózka wid³owego i odbycie trzytygodnio-
wej praktyki w zawodzie technik logistyk
w Centrum Dystrybucji JYSK w Radom-
sku – to efekt wspó³pracy nawi¹zanej
przez firmê JYSK i radomszczañski
ZSDiOŒ. Centrum Dystrybucji jako
pierwsza firma w Radomsku daje mo¿li-
woœæ zdobywania zawodowych szlifów
dla uczniów radomszczañskich szkó³
w tak du¿ym zakresie. Pracownicy JYSK
anga¿uj¹ siê chêtnie w ró¿ne akcje na
rzecz miejscowej spo³ecznoœci.
Najbardziej popularny jest chyba kier-
masz organizowany corocznie, gdzie mo¿-
na kupiæ nasze artyku³y bo bardzo atrak-
cyjnych cenach. Uzyskane pieni¹dze ze
sprzeda¿y podczas tego kiermaszu prze-
kazujemy na ró¿ne cele charytatywne.
Pomagamy tak¿e podopiecznym miejsco-
wego Specjalnego Oœrodka Szkolno-Wy-

chowawczego. Odbywaj¹ u nas cotygo-
dniowe praktyki, wykonuj¹c pod okiem
opiekunów czynnoœci zwi¹zane z kontrol¹
jakoœci towarów. Wspólnie organizujemy
warsztaty plastyczne dla dzieci. Prace pla-
styczne które powstaj¹ w SOSW maj¹ rze-
czywiœcie wysokie walory estetyczne.
Zakupiliœmy dla oœrodka pomoce szkol-
ne. Wraz z Micha³em B¹kiewiczem, siat-
karzem AZS Czêstochowa i wieloletnim
reprezentantem Polski uruchomiliœmy
w Radomsku szkó³kê siatkarsk¹, która ma
zachêcaæ dzieci do uprawiania sportu.
W tym roku zorganizowaliœmy tak¿e
zbiórkê krwi na terenie naszego centrum.
Zainteresowanie przekroczy³o nasze ocze-
kiwania i mo¿liwoœci techniczne. Zaanga-
¿owanie pracowników w te akcje jest tak-
¿e elementem budowania wspólnoty
i wiêzi opartej na pozytywnych celach.

Dziêkujemy za rozmowê,

Opr. Beata Trochymiak

Anna Galewska

cd. ze str. 11

Kupować czy budować
kompetencje pracowników?

W dobie trudnoœci w pozyskiwaniu
pracowników, pracodawcy maj¹

czêsto dylemat – jak¹ przyj¹æ strategiê,
aby zapewniæ przewagê konkurencyjn¹
firm na lata? Opracowanie eksperckie
ManpowerGroup Solutions przedstawia
analizê tego zagadnienia i próbê odpowie-
dzi na pytanie, które nurtuje coraz wiêcej

przedsiêbiorców na ca³ym œwiecie – po-
zyskiwaæ kandydatów z rynku czy rozwi-
jaæ umiejêtnoœci pracowników z potencja-
³em?

Zarz¹dzaj¹cy firmami, praktycznie w ka¿-
dej bran¿y, s¹ dziœ zaniepokojeni brakiem
kandydatów o poszukiwanych przez nich

kwalifikacjach. Jak to mo¿liwe, ¿e 200
milionów ludzi szuka pracy (Internatio-
nal Labour Organization (ILO), Global
Employment Trends 2013: „Recovering
from a Second Jobs Dip”.), podczas gdy
35 proc. firm na œwiecie i 32 proc. w Pol-

cd. na str. 13
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sce (Wyniki 8. edycji globalnego badania
„Niedobór talentów”, ManpowerGroup,
czerwiec 2013 r.) ma trudnoœci ze znale-
zieniem pracowników o odpowiednich
kompetencjach? OdpowiedŸ jest prosta:
popyt na wykwalifikowanych specjalistów
znacznie przekracza poda¿. Jednoczeœnie
na rynku pracy jest wielu kandydatów
o niskich kwalifikacjach, a tych z po¿¹da-
nymi umiejêtnoœciami i wykszta³ceniem
trudno pozyskaæ. W ujêciu globalnym
zmniejsza siê populacja ludzi w wieku
produkcyjnym, a zwiêksza liczba emery-
tów. Wygl¹da na to, ¿e w najbli¿szej przy-
sz³oœci utrzymywaæ siê bêdzie sytuacja,
w której jest wiêkszy popyt pracodawców
ni¿ poda¿ talentów.

– Rosn¹cy w skali globalnej problem nie-
doboru talentów zmusza przedsiêbior-
ców do stworzenia efektywnej strategii
pozyskania i rozwoju pracowników. Na
wspó³czesnym rynku pracy, gdzie coraz
czêœciej konkurencyjnoœæ firm zale¿y
od ludzi, strategiczn¹ staje siê decyzja
– kiedy kupiæ talenty a kiedy lepiej jest
je budowaæ – komentuje Pawe³ Hajduk,
mened¿er odpowiedzialny w Manpower-
Group Solutions za Recruitment Process
Outsourcing. – Najbardziej skutecznym
rozwi¹zaniem na przysz³oœæ jest œledze-
nie ogólnoœwiatowych trendów w zarz¹-
dzaniu, analiza specyfiki rynku i bran¿y,
potrzeb i kultury organizacyjnej firmy
oraz dostêpnoœæ kandydatów. W przy-
padku firm poszukuj¹cych ludzi o rzad-
kich kompetencjach, jednym ze skutecz-
niejszych rozwi¹zañ jest zatrudnianie
osób z podstawowymi kwalifikacjami na
danym stanowisku i potencja³em, które
bêd¹ mog³y rozwin¹æ siê w danej orga-
nizacji. Ten model elastycznego dopaso-
wania od lat rekomenduje Manpower-
Group – dodaje Pawe³ Hajduk.

Metoda elastycznego dopasowania
– Teachable Fit
Wsparciem pracodawców w skutecznej
rekrutacji jest metoda elastycznego dopa-
sowania – Teachable Fit. Polega ona na
zatrudnianiu kandydatów, którzy posia-
daj¹ kompetencje miêkkie i odnajd¹ siê
w danej kulturze organizacyjnej, pod wa-
runkiem, ¿e kompetencje twarde s¹ do
wyuczenia w ramach wykonywania pra-

cy na danym stanowisku. Du¿e, systemo-
we braki talentów naj³atwiej wype³niæ ko-
rzystaj¹c z czterech potencjalnych Ÿróde³;
chodzi o kandydatów otwartych na: relo-
kacjê, wejœcie do nowej bran¿y, zmianê
stanowiska wewn¹trz firmy oraz wchodz¹-
cych na rynek pracy. Kiedy okreœlimy ju¿
pulê potencjalnych kandydatów, zastoso-
wanie podejœcia elastycznego dopasowa-
nia umo¿liwi nam oszacowanie wyzwa-
nia, jakim bêdzie uzupe³nienie braków
w ich kwalifikacjach. Wymagania na dane
stanowisko mo¿na uporz¹dkowaæ w czte-
rech kategoriach: wiedza, umiejêtnoœci,
wartoœci i postawa oraz osobowoœæ i in-
teligencja. Ka¿d¹ z tych kategorii rozpa-
trujemy z dwóch punktów widzenia: „jak
bardzo jest to wa¿ne?” i „czy jest to do
nauczenia?”.

Strategie budowania
konkurencyjnego zespo³u
Budowanie zespo³u, który pozwoli firmie
zachowaæ konkurencyjnoœæ w dalszej per-
spektywie, to skomplikowany proces, na
który wp³ywa wiele powi¹zanych ze sob¹

czynników. Jest jednak kilka podstawo-
wych zasad, które pozostaj¹ niezmienne,
niezale¿nie od wielkoœci firmy, lokaliza-
cji czy bran¿y. Doœwiadczenie Manpower-
Group Solutions w roli dostawcy outso-
urcingu procesów rekrutacyjnych –
Recruitment Process Outsourcing, pozwa-
la dok³adnie rozumieæ kluczowe czynni-
ki pozyskiwania i zatrzymywania na d³u-
¿ej talentów. Najwa¿niejsze z nich to:
l Poznanie i zrozumienie rynku na który

wchodzi lub na którym dzia³a firma
l Planowanie – strategie budowania kon-

kurencyjnego zespo³u
l Rozpoznawanie i rozwijanie potencja-

³u pracowników
l Nieustanny rozwój pracowników
l Strategia budowania zaufanego zespo-

³u i zatrzymania pracowników na lata.

Kluczowe zagadnienia
w kwestii budowaæ czy kupowaæ
Przy okreœlaniu najlepszej strategii pozy-
skiwania talentów przedsiêbiorcy rozwa-

… budować

Dojrzałe firmy dysponują odpowiedni-
mi zasobami, aby decydować się na
rozwój talentów

W branżach istniejących od dłuższe-
go czasu łatwiej jest przewidywać po-
trzeby oraz zmiany

Firma planuje pod kątem długofalo-
wych potrzeb rekrutacyjnych

Partnerzy w sektorze edukacji lub pu-
blicznym, którzy mogą wesprzeć pro-
gram szkoleń

Na rynku brakuje dostępnych talentów
oraz przewiduje się, że taki trend bę-
dzie trwał

Firma dysponuje budżetem, zasoba-
mi i kulturą, na której oprzeć można
środowisko rozwoju talentów

Firma ma dostęp do własnych lub ze-
wnętrznych zasobów, które efektyw-
nie zajmą się rekrutacją, szkoleniem
i zatrzymywaniem pracowników, tak
aby sprostać długoterminowym celom

... kupować

Młode firmy potrzebują doświadczonych
pracowników od zaraz

W branżach, gdzie zmiany zachodzą szyb-
ciej (np. w branży technologicznej)

Nagła potrzeba konkretnych kompetencji
nie może być zaspokojona wewnętrznie
przy zachowaniu efektywności finansowej

Nie są dostępni potencjalni partnerzy

Dostępne są talenty – kandydaci o pożą-
danych kompetencjach

Firma nie jest jeszcze gotowa na wdroże-
nie kompleksowego programu rozwoju
talentów

Z różnych powodów (np. ciągłość proce-
sów, potrzeby produkcyjne, wymagania
prawne) wewnętrzne i zewnętrzne zaso-
by muszą skupić się na bieżących rekru-
tacyjnych potrzebach

Na co zwrócić uwagę
wybierając strategię:

Historia firmy

Historia branży

Długo i krótkofalowe
potrzeby

Partnerzy

Rynek kandydatów

Zaangażowanie firmy

Zasoby odpowiedzialne
za rekrutację

cd. ze str. 12
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¿aj¹ wybór pomiêdzy budowaæ a kupo-
waæ. W tej kwestii nale¿y zacz¹æ od od-
powiedzi na fundamentalne pytania zwi¹-
zane z potrzebami, struktur¹, zasobami
i oczekiwaniami pracodawcy. Odpowiedzi
na nie rzuc¹ nowe œwiat³o na wybór w³a-
œciwej drogi.
Do najwa¿niejszych pytañ nale¿¹:
l Czy firma dysponuje bud¿etem, zaso-

bami i kultur¹ organizacyjn¹, aby
wspieraæ œrodowisko rozwoju?

l Czy kadra kierownicza jest zaanga¿o-
wana w tworzenie œrodowiska, w któ-
rym budowanie talentów to d³ugofalo-
wa strategia?

l Czy firma ma czas na d³ugofalowe in-
westycje czy potrzebuje natychmiasto-
wych dzia³añ?

l Czy firma ma odpowiednio ustawione
procesy, które wespr¹ nas w pozyskiwa-
niu talentów, rozwoju pracowników
oraz zagwarantowaniu realizacji celów
biznesowych?

l Czy mamy wystarczaj¹co du¿y zespó³
do rekrutacji?

Budowanie konkurencyjnoœci
na lata
Niezale¿nie od obranego podejœcia – bu-
dowanie talentów, kupowanie ich czy roz-
wi¹zanie mieszane – przyci¹ganie i za-
trzymywanie wykwalifikowanych kadr to
klucz do sukcesu. Niedobór talentów nie
zniknie z dnia na dzieñ, wiêc pracodaw-
com potrzebne s¹ dziœ nowe sposoby dba-
nia o pracowników. B³êdem jest zak³ada-
nie, ¿e talent zawsze mo¿na kupiæ,
poniewa¿ oznacza³oby to, ¿e poda¿ kan-
dydatów nigdy nie bêdzie za ma³a, a oni

cd. ze str. 13
Bran¿a TSL – kupuje czy buduje kompetencje?

Anna Galewska project manager Pracujwlogistyce.pl
– Branża TSL jest zdecydowanie nastawiona na kupowanie kom-
petencji. Niedobór kandydatów do pracy o odpowiednich kom-
petencjach jest bardzo widoczny. Brak kompetencji oznacza tu
przede wszystkim brak doświadczenia i praktycznej wiedzy na
stanowiskach specjalistycznych. Kandydaci są poszukiwani i oce-
niani przez pryzmat doświadczenia, znajomości produktów i ryn-
ku. Sektor firm transportowych i spedycyjnych jest zdominowa-

ny przez firmy małe i średnie, które nie mają często świadomości, odpowiedniej
organizacji i narzędzi do zatrudniania „talentów”, które można rozwijać. Firmy średnie
i duże chętnie sięgają po studentów i absolwentów oferując im staże i zatrzymując naj-
lepszych, ale w niektórych przypadkach nisko płatny staż jest traktowany jak narzędzie
obniżające koszty wynagrodzenia utalentowanego pracownika. Do wyjątków należą
przypadki zatrudniania specjalistów czy menadżerów z doświadczeniem z innej bran-
ży, niestety na to rozwiązanie firmy TSL są bardzo oporne. Nawet duże organizacje
posiadające ustrukturyzowane działy HR są zamknięte dla talentów z zewnątrz – jest
to głównie wynikiem mentalności i nastawienia kadry kierowniczej na otrzymanie goto-
wego kandydata ze ściśle określonym doświadczeniem i wiedzą. Należy jednak pod-
kreślić, iż te firmy, które podejmują wysiłek znalezienia osób z potencjałem i zainwe-
stowania w nauczenie ich specyfiki branżowej są potem bardzo zadowolone z efektów
i to dzięki „talentom” z zewnątrz powiększają swoje szanse na budowanie przewagi
konkurencyjnej.

sami bêd¹ sprawdzaæ siê w ró¿nych œro-
dowiskach pracy, niezale¿nie od warun-
ków. Jednoczeœnie nie mo¿na zak³adaæ, ¿e
talent zawsze da siê „stworzyæ” – jest to
niemo¿liwe, jeœli nie stoi za tym komplet-
ne œrodowisko wspierania rozwoju pra-
cowników. Stworzenie efektywnej strate-
gii pozyskiwania kadr to nie³atwe zadanie.
Potrzeba do niego czasu i doœwiadczenia,
jest te¿ zale¿ne od kontekstu gospodar-
czego, trendów w bran¿y i dynamiki ryn-
ku. Czêsto oznacza to, ¿e aby rozwi¹zaæ
problem niedoboru talentów – kupuj¹c czy

buduj¹c – najlepszym rozwi¹zaniem jest
skorzystanie z us³ug doœwiadczonych
partnerów. Nic nie wskazuje na to, aby
sytuacja w ujêciu globalnym mia³a siê
poprawiæ. Najwy¿szy czas obraæ w³aœciw¹
strategiê na przysz³oœæ.

(opr. na podstawie opracowania eksperckiego

pt. „Kompetencje pracowników zapewniające

przewagę konkurencyjną firm: budować czy

kupować?” ManpowerGroup Solutions, świa-

towego lidera w dostarczaniu innowacyjnych

rozwiązań dla rynku pracy)
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Zwolnienie pracownika
– jak dobrze rozstaæ siê?
Zwolnienie pracownika jest jednym

z trudniejszych zadañ, z którym prê-
dzej czy póŸniej musi siê zmierzyæ prawie
ka¿dy menad¿er. Jak twierdz¹ eksperci
ManpowerGroup, sposób przeprowadze-
nia rozmowy z odchodz¹c¹ z pracy osob¹
nie tylko przyczynia siê do jej póŸniejszej
opinii na temat by³ego ju¿ pracodawcy, ale
równie¿ wp³ywa na czas poszukiwania
przez ni¹ nowego zatrudnienia. Warto za-
tem przygotowaæ siê do niej prawid³owo.

Na rynku pracy w Polsce wci¹¿ czêœæ me-
ned¿erów nie do koñca jest œwiadoma
jakie konsekwencje dla zwalnianego pra-
cownika ma forma przeprowadzenia zwol-
nienia. Tymczasem warunki w jakich
nastêpuje rozstanie siê z pracodawc¹
wp³ywaj¹ nie tylko na samopoczucie pra-
cownika, ale równie¿ mog¹ przyczyniæ siê
do jego podejœcia do szukania kolejnego
zatrudnienia, a przez to i czasu znalezie-
nia nowej pracy.

– Kwestia zwolnienia z pracy nie jest
³atwa dla ¿adnej ze stron w niej uczestni-
cz¹cych. Do pracodawcy nale¿y zadba-
nie, by proces ten przebiega³ prawid³owo
i w mo¿liwie jak najmniej bolesny dla pra-
cownika sposób – komentuje Hanna Wiê-
cewicz, Kierownik ds. Zmian Kariery
w agencji zatrudnienia ManpowerGroup.
– Dobrze przekazany komunikat o zwol-
nieniu oznacza mniejsze naruszenie u pra-
cownika poczucia w³asnej wartoœci, co
zapewnia mu potem wiêcej si³ do poszu-
kiwania nowego miejsca pracy. To rów-
nie¿ wa¿na informacja zwrotna na temat
jego umiejêtnoœci i sposobu wykonywania
pracy. W³aœciwe przeprowadzenie tego
procesu skutkuje tak¿e lepszym postrze-
ganiem przez zwolnionego pracownika
jego by³ego pracodawcy i przeciwdzia³a
póŸniejszemu wypowiadaniu siê o orga-
nizacji w negatywny sposób – komentuje
ekspert ManpowerGroup.

Ka¿de zwolnienie pracownika powinno
byæ poprzedzone bardzo rzetelnym przy-
gotowaniem siê do rozmowy z nim i wcze-
œniejszym podsumowaniem treœci, które

prze³o¿ony chce przekazaæ. Powinny byæ
one pozbawione subiektywnych ocen,
oparte na faktach, które nale¿y zakomu-
nikowaæ w mo¿liwie jak najbardziej deli-
katny sposób. Bardzo wa¿ne jest by pra-
codawca poœwiêci³ na tak¹ rozmowê
odpowiedni czas, wykaza³ siê empati¹
wobec odchodz¹cej osoby i udzieli³ jej
obiektywnej informacji zwrotnej na temat
jej oceny jako pracownika. Powody, dla
których pracownik zostaje zwolniony za-
wsze powinny byæ uzasadnione i udoku-
mentowane.

Nale¿y wyjaœniæ, co pracownik powinien
poprawiæ w wykonywanej przez siebie
pracy, ale równie¿ jakie s¹ jego mocne
strony, które powinien eksponowaæ przed
przysz³ymi pracodawcami. Warto podkre-
œliæ te¿, ¿e sytuacja nie ulegnie zmianie
i jest to decyzja ostateczna. Istotna jest
zarówno treœæ komunikatu przekazywane-
go przez prze³o¿onego, jak sposób jego
przekazania, odpowiedni dobór s³ów, w³a-
œciwa intonacja.

Jeœli zwolnienie nastêpuje nie z winy pra-
cownika, ale np. koniecznoœci redukcji eta-
tów, niezwykle istotne jest jasne wyjaœnie-
nie tej sytuacji. Wa¿ne jest podkreœlenie
w rozmowie, ¿e prze³o¿eni s¹ bardzo za-
dowoleni z jego pracy i osi¹gniêtych wy-
ników. Taki komunikat warto powtórzyæ
kilka razy. Emocje towarzysz¹ce sytuacji
zwolnienia powoduj¹ i¿ wiele s³ów umyka
i pracownik niektórych treœci mo¿e nie
us³yszeæ lub nie zapamiêtaæ. Je¿eli sytu-
acja dotyczy wiêkszej liczby pracowników
w kraju lub zagranic¹ warto o tym wspo-
mnieæ. Nale¿y te¿ daæ zwalnianemu pra-
cownikowi czas na reakcjê. Niezwykle
wa¿na jest tu mo¿liwoœæ po¿egnania siê ze
wszystkimi kolegami z pracy, uporz¹dko-
wanie swoich spraw i prze¿ycie tej chwili.

– Du¿e firmy, najczêœciej korporacje o za-
granicznych korzeniach, przyk³adaj¹ zwy-
kle nale¿yt¹ wagê do tego, w jaki sposób
przeprowadzaæ rozmowê o tym nie³atwym
temacie i jak prawid³owo go komuniko-
waæ. Nieco wiêkszy problem jest w przy-

padku mniejszych organizacji – stwierdza
Hanna Wiêcewicz. – Czêsto nie chodzi
tu o brak chêci i empatii wobec pracow-
nika, ale brak informacji, wiedzy na te-
mat odpowiednich schematów, wed³ug
których pracodawcy powinni postêpowaæ.
Dlatego te¿ tak wa¿ne jest by menad¿ero-
wie nie bali siê poszukiwaæ informacji na
ten temat i siêgaæ po poradê u wyspecja-
lizowanych agencji doradztwa personal-
nego.

W sytuacji zwolnienia nie wynikaj¹cego
z winy pracownika firmy w Polsce coraz
chêtniej stosuj¹ wewn¹trz organizacji
dzia³ania maj¹ce na celu wsparcie odcho-
dz¹cej osoby w znalezieniu nowego za-
trudnienia. Istotnym elementem staje siê
równie¿ coraz czêstsze siêganie po prze-
prowadzane przez agencje zatrudnienia
programy outplacementowe, których czas
trwania uzale¿niony jest od formy, w któ-
rej wystêpuj¹. W ich sk³ad mo¿e wcho-
dziæ m.in. przeprowadzenie warsztatów
pomagaj¹cych w umiejêtnym poruszaniu
siê po rynku pracy, nauka prawid³owego
przygotowania CV oraz listu motywacyj-
nego, a tak¿e odpowiedniego zachowania
siê podczas rozmów kwalifikacyjnych
i spotkañ z konsultantem kariery. Stano-
wi to niezwykle cenne wsparcie dla pra-
cowników, zw³aszcza w przypadku osób,
które z koniecznoœci¹ szukania pracy nie
mia³y do czynienia od d³u¿szego czasu.

(AG/na podst. inf. ManpowerGroup)


