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Rozmowa
z Ireneuszem Pacia
wspó³w³aœcicielem firmy
ANTRANS Anna Pacia

Firma powsta³a 20 lat temu i spe-
cjalizuje siê w…
– Dok³adnie w sierpniu tego roku

obchodziliœmy 20-lecie firmy. W roku 1993 zakupi³em
pierwszy ci¹gnik z naczep¹ i sam jeŸdzi³em jako kierow-
ca, a ¿ona prowadzi³a sprawy administracyjno-ksiêgowe.
Z roku na roku liczba pojazdów zwiêksza³a siê, ale prze-
³om nast¹pi³ w roku 2003, kiedy zakupiliœmy jednorazo-
wo 10 nowych ci¹gników. PóŸniej zaczêliœmy kupowaæ
kolejne, a¿ doszliœmy do 40 pojazdów i ponad 50 pod-
wykonawców w chwili obecnej. Co do specjalizacji, to
zaczynaliœmy od transportu krajowego, w którym dzia-
³aliœmy od 1993 r. do koñca 1999 r. W roku 2000 we-
szliœmy na trasy miêdzynarodowe (kraje Europy Zachod-
niej), a tak¿e w us³ugi spedycyjne i ta specjalizacja
pozostaje nadal jako trzon naszej dzia³alnoœci. W naj-
bli¿szej przysz³oœci zamierzamy rozwin¹æ trasy na kie-
runkach wschodnich.

cd. na str. 6

Rozmowa z Przemys³awem Matyja
prezesem zarz¹du
Polonia Logistyka Sp. z o.o.

Jesteœcie jedn¹ z niewielu polskich firm, któ-
re przywi¹zuj¹ du¿¹ uwagê do CSR, jakie
dzia³ania prowadzicie w ramach spo³ecznej
odpowiedzialnoœci przedsiêbiorstwa?
– Kiedy dowiedzia³em siê o modnym haœle, jakim jest CSR (Corporate
Social Responsibility) zda³em sobie sprawê, ¿e nasza firma w zasadzie
prowadzi takie dzia³ania od samego pocz¹tku, chocia¿ nie by³y one
nigdy tak nazwane. Bierzemy udzia³ w akcjach takich jak np. miko³ajki
w ró¿nych szko³ach i przedszkolach, wspieraliœmy turniej pi³karski or-
ganizowany dla wychowanków domów dziecka, a co najmniej od 8 lat
wspieramy niepe³nosprawnego olimpijczyka Tomasza Hameraka.
W tym roku podjêliœmy równie¿ dzia³ania wspieraj¹ce hospicjum Cor-
dis w Katowicach. Przekazaliœmy temu oœrodkowi samochód 2-osobo-
wy z „pak¹”, którym pracownicy hospicjum mog¹ jeŸdziæ na wizyty
domowe. Staramy siê te¿ promowaæ dzia³ania charytatywne wœród na-
szych klientów. Inne obszary, które wchodz¹ w dzia³ania CSR to m.in.
optymalizacja tras i ograniczenie zu¿ycia paliwa w pojazdach (ograni-
czenie emisji CO

2
), e-obiegi, e-faktury, certyfikowana utylizacja papie-

ru oraz tabor spe³niaj¹cy najwy¿sze normy ekologiczne.
cd. na str. 3
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POLSKIE FIRMY TSL

Czy w³¹czacie pracowników w te dzia-
³ania i jak oni podchodz¹ do tych ak-
cji?
– Tak, bez ich zaanga¿owania nie by³oby
to mo¿liwe. Na pewno te¿ nie robimy nic
na si³ê. Oczywiœcie dbamy tak¿e o swo-
ich ludzi. Obecnie zatrudniamy oko³o
80 osób w trzech lokalizacjach – Mysz-
ków, D¹browa Górnicza i Wroc³aw. Od
samego pocz¹tku istnienia firmy przywi¹-
zujemy du¿¹ wagê do wysokoœci wyna-
grodzenia i systemu motywacji. Zale¿y
nam, aby pracownicy, którzy maj¹ wp³yw
na zwiêkszenie obrotów firmy, mogli
uczestniczyæ w zyskach. Osoby, które le-
piej pracuj¹ maj¹ szansê lepiej zarobiæ.
Wydaje mi siê, ¿e oferujemy du¿o lepsze
wynagrodzenie ni¿ konkurencja. Poza tym
sporo inwestujemy w szkolenia, kursy jê-
zykowe i organizujemy wyjazdy integra-
cyjno-turystyczne. Praca w spedycji jest
bardzo stresuj¹ca i staramy siê dbaæ o to,
¿eby pracownicy raz na jakiœ czas mieli
„odskoczniê” i mogli te¿ lepiej zgraæ siê
w swoich zespo³ach. Struktura naszej or-
ganizacji jest dosyæ p³aska, dziêki czemu
ka¿dy z pracowników mo¿e kontaktowaæ
siê bezpoœrednio z zarz¹dem i przedsta-
wiaæ w³asne pomys³y. Tak samo dbamy
o naszych podwykonawców, chocia¿by
przez dotrzymywanie ustalonych termi-
nów p³atnoœci, wywi¹zywanie siê z umów.
Proponujemy im te¿ korzystanie z naszych

kart paliwowych i wypo-
sa¿amy w system GPS.

Historia Polonii Logisty-
ki, rozpoczê³a siê w ro-
ku…
– 1999, pod nazw¹ PHT
Polonia Transport Miêdzy-
narodowy i Spedycja s.c.
Firma zosta³a za³o¿ona
przez ze mnie i mojego
wspólnika. Byliœmy absol-
wentami Akademii Ekono-
micznej w Katowicach,
zaledwie z rocznym do-
œwiadczeniem w pracy
w firmie spedycyjnej. Rok
póŸniej powsta³a spó³ka
córka pod nazw¹ Polonia
Logistyka, która ju¿ mia³a
w³asny tabor. Po kilku la-
tach po³¹czyliœmy obie spó³ki i w roku
2004 r. pozosta³a tylko Polonia Logisty-
ka Sp. z o.o. Od samego pocz¹tku skupi-
liœmy siê na niszowych przewozach –
transporcie ekspresowym i niskotona¿o-
wym. Po kilku latach rozszerzyliœmy dzia-
³alnoœæ o transport standardowy i logisty-
kê. Obecnie posiadamy zró¿nicowany
tabor o DMC 1,5 t, 3 t, 6 t, 10 t oraz 24 t.
Realizujemy transporty typu milk-run,
czyli odbiory z ró¿nych miejsc dla jedne-
go klienta z pominiêciem prze³adunku.
Dzia³amy trochê na podobnej zasadzie do
„TAXI”. Takie rozwi¹zanie jest na pewno

szybsze, bardziej niezawodne
i elastyczne ni¿ transport drob-
nicowy, a wcale nie wi¹¿e siê
z wy¿szymi kosztami.

Jakie bran¿e obs³ugujecie,
gdzie jest najwiêkszy popyt
na tego typu us³ugi?
– G³ównie bran¿a automotive,
ale te¿ i FMCG. Ta pierwsza
jest jedn¹ z najtrudniejszych

bran¿ pod wzglêdem obs³ugi logistyczno-
transportowej, bo wszyscy klienci chc¹
mieæ towar szybko i terminowo. Dlatego
te¿, du¿¹ uwagê przywi¹zujemy do rela-
cji z klientem i jego obs³ugi. Oprócz in-
nowacyjnych systemów IT, ka¿dy klient
ma przypisanego handlowca i spedytora,
czyli bezpoœredni¹ obs³ugê handlow¹
i operacyjn¹.

Czy trudno by³o wbiæ siê polskiej fir-
mie na tak trudny na rynek us³ug?
– By³em nie tylko za³o¿ycielem spó³ki,
ale i pierwszym jej handlowcem, wiêc
musia³em znaleŸæ sposób na dotarcie do
klientów. Stara³em siê czymœ ich zaska-
kiwaæ, czego nie robi³a konkurencja.
Wiadomo, nie mieliœmy zbyt du¿ego do-
œwiadczenia. Byliœmy ma³¹ firm¹, ale za
to z wielkimi chêciami, animuszem
i przekonaniem, ¿e damy radê i siê uda.
Wielu klientom spodoba³o siê to,
a przede wszystkim cenili nas za rzetel-

Przywiązujemy dużą uwagę do
relacji z klientem i jego obsługi

Rozmowa z Przemysławem Matyja

prezesem zarządu Polonia Logistyka Sp. z o.o.

cd. na str. 4
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noœæ i bardzo dobr¹ obs³ugê oraz za to,
¿e ka¿da us³uga w zasadzie by³a szyta na
miarê. Pojawia³o siê coraz wiêcej zleceñ
transportowych, jednoczeœnie zaczêliœmy
startowaæ w przetargach. Pierwsze regu-
larne ³adunki od klientów z bran¿y auto-
motive zaczêliœmy otrzymywaæ w 2002
roku. W 2006 r. otrzymaliœmy kontrakt
na obs³ugê wiêkszoœci transportów spe-
cjalnych dla du¿ego koncernu automoti-
ve z Tychów, a w miêdzyczasie zapro-
szono nas do Belgii do firmy Valeo na
negocjacje, co zaowocowa³o podpisa-
niem kontraktu. Wkrótce te¿ wdro¿yli-
œmy certyfikacjê ISO, a potem HACCP.
W gronie naszych najwiêkszych klientów
jest Unilever, a pozostali nasi Klienci
z listy Top’10 to firmy z bran¿y motory-
zacyjnej. Od 2011 r. poszerzyliœmy us³u-
gi o magazynowanie w D¹browie Górni-
czej i we Wroc³awiu.

Jakie s¹ dalsze plany rozwoju?
– Zamierzamy kontynuowaæ rozwój or-
ganiczny, poprzez zwiêkszanie portfolio
klientów. Z drugiej strony bêdziemy roz-
wijaæ flotê kontraktowych podwykonaw-
ców pod naszym brandem. To lepsze ni¿
w³asny tabor, z którym jest ca³a masa
problemów, pocz¹wszy od czasu pracy
kierowców, a¿ po awaryjnoœæ aut, które
s¹ coraz bardziej zawodne. Obecnie po-
siadamy pojazdy marek Renault i Man.
Chcemy te¿ wejœæ w najem d³ugotermi-
nowy z pe³nym serwisem, gdzie sami bê-
dziemy wymieniaæ tylko opony. Zmienia-
my te¿ system monitoringu samochodów
na bardziej nowoczesny. Planujemy rów-
nie¿ otwieraæ nowe lokalizacje w Polsce
i chcielibyœmy otworzyæ now¹ platformê
za granic¹.

Jak¹ politykê cenow¹
stosuje Polonia Logisty-
ka?
– Powszechnie wiadomo,
¿e wszyscy z roku na rok
tn¹ coraz bardziej koszty,
co rzutuje na ceny podwy-
konawców, a pewnych sta-
wek nie da siê ju¿ obni¿yæ.
Wiele firm transporto-
wych nie realizuje planów
i chc¹c pozyskaæ dodatko-
wy obrót wchodzi na po-
ziom cen dumpingowych,
co koñczy siê niejednokrotnie bankruc-
twem. My staramy siê utrzymaæ taki po-
ziom cenowy, który pozwoli nam osi¹-
gn¹æ zysk i jednoczeœnie rozwijaæ dalej
firmê. Rozmawiamy z Klientami o na-
szych kosztach, pokazujemy poszczegól-
ne linie kosztowe i staramy siê zaofero-
waæ wartoœæ dodan¹, chocia¿by w postaci
rozwi¹zañ IT. Klientom zale¿y na inno-
wacyjnoœci, na szybkim przetwarzaniu
danych i rozwi¹zaniach ekologicznych.
W du¿ej mierze, jesteœmy w stanie tym
wymaganiom sprostaæ. Niestety to pod-
wy¿sza koszty. Na szczêœcie spotykam
coraz wiêcej klientów, którzy nie chc¹
mieæ najni¿szej stawki, ale tak¹, która za-
gwarantuje dobry serwis i przy okazji
dostarczymy klientowi nowe rozwi¹za-
nia szyte na miarê.

Wspomnia³ Pan o innowacyjnych roz-
wi¹zaniach. Jakie rozwi¹zania wdro¿y-
liœcie?
– Wdro¿one systemy informatyczne zosta-
³y stworzone wed³ug naszych wskazówek,
na nasze potrzeby ale równie¿ z uwzglêd-
nieniem wymagañ i potrzeb naszych klien-
tów. Wiêkszoœæ programów ma wygodny in-
terface umo¿liwiaj¹cy klientowi pracê online

bezpoœrednio na na-
szych systemach. Fir-
ma na w³asne potrze-
by u¿ytkuje  system
klasy ERP zawieraj¹-
cy modu³ ksiêgowy
wraz z modu³ami po-
mocniczymi, modu³
transportowo-spedy-
cyjny, system magazy-
nowy, system CRM,
systemy BI oraz sys-
tem elektronicznego
obiegu dokumentów.

Jak wspomnia³em ka¿dy z nich umo¿liwia
zintegrowanie siê z systemem klienta np.
poprzez protokó³ EDI, a wiêkszoœæ z nich
posiada tzw. „koñcówkê klienta” udostêp-
nion¹ w postaci prostego w obs³udze
portalu internetowego. Najnowszym roz-
wi¹zaniem jest portal do zarz¹dzania re-
lacjami dostawca-klient-przewoŸnik. Po-
zwala komunikowaæ naszego klienta ze
wszystkimi jego dostawcami, planowaæ
dostawy optymalizuj¹c procesy wymiany
informacji oraz efektywniej wykorzystaæ
pojazdy.

Jesteœcie stosunkowo m³od¹ firm¹, czy
równie¿ stawiacie na m³odych ludzi,
którzy wchodz¹ dopiero na rynek
pracy?
– Od pocz¹tku naszej dzia³alnoœci umo¿-
liwiamy odbywanie praktyk i sta¿ów.
Mamy ju¿ za sob¹ wspó³pracê z dziesi¹t-
kami m³odych ludzi. Doskonale pamiêtam
siebie, kiedy by³em studentem, a potem
absolwentem i poszukiwa³em miejsca na
sta¿. Jeœli chodzi o politykê rekrutacyjn¹,
to w zasadzie wiêkszoœæ osób, które za-
trudniany pochodzi spoza bran¿y i wyda-
je mi siê, ¿e nawet lepiej siê sprawdzaj¹,
bo nie maj¹ przyzwyczajeñ, nie dzia³aj¹
wed³ug okreœlonych schematów. Takie
osoby s¹ bardziej otwarte, zaanga¿owane
w to co robi¹ i bardziej lojalne, co nie jest
oczywiœcie regu³¹, bo obrazi³bym kole-
gów/kole¿anki po fachu, którzy zbieraj¹
u nas niejednokrotnie wysokie oceny. Spo-
ra grupa pracowników zaczyna³a pracê od
sta¿u i pozosta³a w firmie, a nawet jest
przypadek wejœcia do zarz¹du. Jesteœmy
bardzo otwarci na m³odych ludzi i zapra-
szamy ich do wspó³pracy.

Dziêkujê za rozmowê,
Anna Galewska

cd. ze str. 3

POLSKIE FIRMY TSL



PRZEGL¥D TYGODNIOWY I www.pracujwlogistyce.pl I 9 grudnia 20135

Partnerzy wydania

POLSKIE FIRMY TSL

Karta paliwowa – to brzmi
oszczêdnie
W ci¹gu ostatnich dwóch lat przewoŸni-
cy zaczêli odpowiedzialnie pochodziæ do
polityki tankowania, a tym samym jesz-
cze baczniej przygl¹daæ siê, gdzie i za ile
tankuj¹. Firmy coraz czêœciej decyduj¹ siê
na korzystanie z kart paliwowych, dziêki
czemu maj¹ realn¹ mo¿liwoœæ obni¿enia
kosztów zwi¹zanych z transportem. Po-
nadto, korzystaj¹cy z kart niezale¿nych
emitentów maj¹ obecnie dostêp do wielu
narzêdzi online. Dziêki nim mo¿liwe jest
min.: zredukowanie kosztów, wygodne
planowanie tras czy te¿ szczegó³owe mo-
nitorowanie transakcji.

Do 10 proc. mniej za paliwo
Dziêki kartom paliwowym DKV, prze-
woŸnicy mog¹ realnie zaoszczêdziæ od
2 do 5 procent tankuj¹c na terenie UE. Ob-
ni¿enie kosztów paliwa mo¿liwe jest dziê-
ki rabatom udzielanym w zale¿noœci od
iloœci i czêstotliwoœci tankowañ oraz na-
rzêdziom do selekcji najtañszych stacji.
W przypadku najwiêkszych klientów ceny
paliwa po rabatach s¹ czêsto to¿same z ce-
nami hurtowymi. Tanie tankowanie nie
by³oby mo¿liwe bez wsparcia ze strony
odpowiednich narzêdzi online, które
w przypadku DKV umo¿liwiaj¹ planowa-
nie tras na podstawie rozmieszczenia naj-
tañszych stacji. Rozwi¹zanie takie pozwa-
la oszczêdziæ na paliwie do 10 proc.
Serwis DKV Station Finder o którym
mowa analizuje sytuacjê na ponad 3,4 tys.
stacjach ró¿nych marek w Polsce i ponad
54 tys. stacji w ca³ej Europie.

Narzêdzia online do œledzenia cen paliwa
s¹ szczególnie wa¿ne w planowaniu tan-
kowañ na trasach miêdzynarodowych.
Wynika to z faktu, ¿e przewoŸnicy jesz-
cze do niedawna wiedzieli, które kraje
nale¿¹ do tanich, a w których zwykle pa-

liwo by³o dro¿sze. Obecnie konieczna jest
weryfikacja cen przynajmniej raz w mie-
si¹cu, jeœli firma nie chce byæ niemile
zaskoczona wysok¹ cen¹ paliwa. Przek³a-
da siê to równie¿ na coraz wiêksz¹ po-
pularnoœæ, wprowadzonej przez DKV
w 2012 r., taniej sieci 34 stacji prywatnych
dzia³aj¹cych w programie Bottom Up.
Korzystaj¹ z nich, bez dodatkowych for-
malnoœci wszyscy klienci DKV. Cena pa-
liwa jest tu ustalana z góry na okresy
tygodniowe, pomaga wiêc wczeœniej za-
planowaæ wydatki. Klienci p³ac¹ za pali-
wo cenê, o 5–7 proc. ni¿sz¹ ni¿ stawka
dystrybutora.

Op³aty za autostrady, tunele,
mosty i promy
Przy pomocy kart paliwowo-serwisowych
mo¿na w ca³ej Europie rozliczaæ ka¿de-
go typu op³aty drogowe, np. za przejazdy
autostradami czy tunelami. DKV jako
emitent ma mo¿liwoœæ negocjowania ra-
batów, które w ca³oœci przenoszone s¹ na
klienta. Podczas trans-
akcji zagranicznych
niezwykle wa¿na jest
eliminacja ryzyka kur-
sowego, czyli zagwa-
rantowanie posiada-
czowi karty rozliczenia
faktur wg. kursu z dnia
transakcji. Co wiêcej,
w DKV przewoŸnik
mo¿e wybraæ walutê
transakcji: euro lub
PLN lub obie. Nie ma
jednoczeœnie koniecz-
noœci wo¿enia gotówki
przez kierowców i rozliczania pojedyn-
czych kwitów.

Ponadto DKV na swoim serwisie inter-
netowym udostêpnia kalkulator, który
pozwala z bardzo du¿¹ dok³adnoœci¹ wy-

liczyæ ³¹czn¹ wysokoœæ op³at na danej
trasie. Uwzglêdnia przy tym wszelkie pa-
rametry pojazdu, jak np. DMC, liczbê osi
czy klasê emisji zanieczyszczeñ. Prze-
woŸnik mo¿e wiêc z wyprzedzeniem za-
rezerwowaæ odpowiedni¹ iloœæ œrodków
na pokrycie myta. Jeœli korzysta z po-
œrednictwa operatora kart do rozliczania
op³at, mo¿e dodatkowo liczyæ na atrak-
cyjne rabaty na op³aty drogowe – na
przyk³ad do 26 proc. we W³oszech czy
do 13 proc. we Francji.

Wygodny i szybki zwrot VAT
Istotnym aspektem oszczêdzania jest mo¿-
liwoœæ odzyskania zagranicznego VAT.
15–25 proc. kosztów paliwa – tyle mo¿na
zaoszczêdziæ korzystaj¹c z tzw. fakturo-
wania netto. Emitent karty paliwowej
DKV Euro Service proponuje us³ugê, któ-
ra pozwala na p³acenie od razu stawki
pomniejszonej o podatek VAT za paliwo
i inne zakupy zagraniczne.
Na uwagê zas³uguje wprowadzone przez
DKV z koñcem 2012 r. narzêdzie, za po-
moc¹ którego klienci w ³atwy sposób
mog¹ monitorowaæ ca³y proces zwrotu
VAT, maj¹c jednoczeœnie pe³ny wgl¹d
w bie¿¹ce raportowanie o kwotach i ter-

minach odliczeñ. Narzêdzie to, w postaci
darmowej aplikacji do kontroli statusu
odzyskiwanego podatku, w znacznym
stopniu odci¹¿a firmê z pracoch³onnej
analizy pojedynczych faktur, co pozwala
zaoszczêdziæ czas i pieni¹dze.

Z kart¹ paliwow¹ DKV
możesz więcej, taniej i szybciej

Tomasz Biadała
Doradca DKV Euro Service Polska
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Antrans obsługuje głównie branże…
– Przede wszystkim współpracujemy z branżą
automotive, dla której dystrybuujemy części
samochodowe, ale też pracujemy dla produ-
centów sprzętu AGD, elektroniki oraz wozimy
ładunki ciężkie takie jak stal. Są to transporty
zarówno całopojazdowe jak i drobnicowe. Uru-
chomiliśmy też własne linie drobnicowe pomię-
dzy Polską a Włochami. Posiadamy niewielki
magazyn cross-dockingowy (o pow. 1000 m2),
w którym przeładowujemy towary z Włoch
i dalej dystrybuujemy je na cały kraj.

Co z usługami magazynowymi i logi-
styką…
– Póki co, nie zamierzamy wchodzić w usługi
magazynowania i przechowywania towarów,
chociaż chcemy powiększyć dwukrotnie po-
wierzchnię naszego magazynu do 2,5 tys. m2,
ale związane jest to ze zwiększeniem liczby
przeładunków w celu dalszej ich dystrybucji. Nie
wykluczamy jednak magazynowania większej
ilości towaru, planujemy inwestycję, której efek-
tem ma być magazyn o powierzchni 10 tys. m2.
Posiadamy też oddział spedycji w Katowicach,
której to chcemy też poświecić więcej uwagi
i bardziej rozwinąć.

Nowe kierunki rozwoju to…
– Jak już wspomniałem – stawiamy na
rynki wschodnie i spedycję. Na początku
wejście na Ukrainę, gdzie planujemy otwo-
rzyć oddział i pozyskać kooperantów. Na
pewno będziemy chcieli wykorzystać nasze
linie drobnicowe, czyli obsługę dostaw to-
warów, głównie z Włoch i dalszą ich dystry-
bucję do Rosji, Ukrainy, Białorusi, Kazach-
stanu.

Inwestycje dotyczą…
– Magazynu. Wdrożyliśmy też system szcze-
gółowego monitorowania floty. Korzystamy
z kart paliwowych oraz giełd ładunków. Wy-
posażamy naszych podwykonawców w sys-
temy GPS. Inwestujemy tylko w te narzędzia,
które będą w pełni wykorzystane w pracy,
którą wykonujemy. Co dwa, trzy lata zamie-
rzamy też wymieniać regularnie tabor na
nowy.

Antrans jest zrzeszony w…
– Nigdy nie byliśmy zrzeszeni w żadnej orga-
nizacji branżowej, ani samorządu gospodar-
czego w Polsce. Obserwując działalność tych
organizacji uważam, że nie służą one rozwo-
jowi rynku transportowego i nie dbają o pol-
skiego przewoźnika. Z drugiej strony, od po-
czątku też naszej działalności, skupialiśmy się
na kierunkach Europy Zachodniej, gdzie nie
było tak dużych problemów biurokratycznych,
jak np. przy trasach na kierunkach wschod-
nich i przynależność do organizacji umożliwia-
ła wręcz wykonywanie usług. Żadna też z or-
ganizacji zrzeszająca przewoźników, czy to
spedytorów, nie potrafi określić bezpośrednich
korzyści z członkostwa w niej, więc ponosze-
nie opłat na składki (często sięgające kilku
tysięcy złotych rocznie) bez konkretnego celu,
wydaje się zbędnym wydatkiem.

Firma zatrudnia obecnie…
– Około 60 osób oraz 40 na zasadzie kon-
traktów, czyli w sumie ok. 100 osób, w tym
57 kierowców.

Rozwój kadry w Antrans polega na…
– Szkoleniach i motywacji. Staramy się do-
brych pracowników związać z firmą na długi
czas. Uważam, że najlepszym systemem
motywacyjnym są wynagrodzenia i premie. Na
przykład dla kierowców wdrożyliśmy system
wynagrodzeń związany z liczbą lat pracy w na-
szej firmie, czyli pierwsza podwyżka wynagro-
dzenia jest po trzech latach, ale oczywiście
w między czasie taki kierowca ma szansę na
premie. Dzięki temu od kilku lat nie mamy pro-
blemów z rotacją pracowników, a zwłaszcza
w gronie kierowców. Cały czas ich szkolimy

Stawiamy na rynki
wschodnie
Rozmowa z Ireneuszem Pacia
współwłaścicielem firmy ANTRANS Anna Pacia

cd. na str. 7

ANTRANS w liczbach

Firma rodzinna założona w 1993 r. przez
Ireneusza i Annę Pacia, z siedzibą w Je-
żówce k/Wolbromia (woj. małopolskie).
Antrans specjalizuje się w transporcie
drogowym całopojazdowym, drobnico-
wym, dedykowanym na relacjach krajowych i międzynarodowych, w szczególności na
trasie Polska – Włochy – Polska, oraz do/z Belgii, Holandii, Francji, Hiszpanii, UK.
Firma świadczy też usługi spedycyjne. Posiada oddział Katowicach oraz magazyn cross-
dockingowy o powierzchni 1000 m2. Ze względu na ciągle powiększającą się bazę klien-
tów zamierza poszerzyć zakres działalności o trasy na Rosję, Ukrainę, Białoruś, Ka-
zachstan. Na dzień dzisiejszy firma posiada 40 ciągników siodłowych wraz z naczepami
typu firanka, wszystkie wyposażone w system nawigacji satelitarnej. Antrans współ-
pracuje z ponad 50 podwykonawcami. Obsługuje 200 kontrahentów. Rocznie: przewo-
zi ponad 83 tys. ton ładunków, pokonuje dystans ponad 6,7 mln km, realizuje 3,6 tys.
zleceń, jest sponsorem drużyny piłkarskiej ANTRANS KRÓLEWSCY oraz Jerzego
Nowakowskiego startującego w rajdach BMW.
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m.in. z ecodriving-u, prawa transportowego,
w tym ADR, czasu pracy, aby nie było proble-
mów z wykroczeniami, czy zachowaniem na
europejskich drogach.

Najbardziej w czasie kryzysu w latach
2008–2012 firmie doskwierały…
– Mała podaż ładunków, większa konkuren-
cja i walka cenowa. Ale z drugiej strony kry-
zys wymusił na naszej firmie rozwój. Przemo-
delowaliśmy nieco biznes. Wprowadziliśmy
więcej miejsc załadunku i rozładunku, dzięki
czemu świadczymy usługi dystrybucji na
szerszą skalę, a także rozwinęliśmy lepiej li-
nie drobnicowe.

Zagrożenia i szanse w nadchodzącym roku
2014, upatrujecie w…
– Płatnościach, czyli dotrzymaniu ich termi-
nów. W transporcie to największa zmora, któ-
ra dop[rowadziła już niejedną firmę do ban-
kructwa. Niestety wiele firm spedycyjnych (tzw.
kanapowych) działa fikcyjnie na giełdach
ładunków i tylko po to, aby wykorzystać prze-

cd. ze str. 6

woźnika. Ochrona przed nimi, pomimo wielu
zabezpieczeń ze strony giełd jest trudna i chy-
ba niemożliwa do wyeliminowania. Zagroże-
niem pozostaje też nadal walka cenowa
o frachty. Natomiast największej szansy, po-
wtórzę – upatrujemy w rozwinięciu tras na ryn-

kach wschodnich. Ostatnio otrzymujemy spo-
ro zapytań od kontrahentów o te trasy, więc
tutaj widzę spore możliwości rozwoju.

Dziękuję za rozmowę,
Beata Trochymiak
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Renault Trucks pomaga użytkownikom
swoich ciężarówek oszczędzać pieniądze

za pomocą nowoczesnych rozwiązań skupio-
nych pod nazwą Optifuel. To programy szko-
leniowe dla kierowców, a także specjalne usłu-
gi serwisowe oraz system zarządzania flotą
Optifleet.

Wykorzystanie oprogramowania do monitoro-
wania i analizy zużycia paliwa Optifuel Info-
max w połączeniu z opracowanym przez Re-
nault Trucks szkoleniem kierowców w zakresie
ekonomicznej jazdy, umożliwia oszczędzanie
nawet do 15 proc. paliwa.

Kursy Optifulel – dobra inwestycja
w kierowców
Żadna ciężarówka nie pojedzie bez drugie-
go ważnego składnika przyczyniającego się
do uzyskiwania profitów z działalności trans-
portowej – kierowcy. A ten powinien się znać
na swoim zawodzie. Żeby tak było warto po-
pracować nad jego profesjonalizmem. To
dobra inwestycja. Jak pokazują obliczenia in-
struktorów Optifuela, zainwestowane w do-
kształcanie kierowców pieniądze zwracają
się już po dwóch miesiącach, a w kolejnych
uzyskiwane oszczędności w znaczący spo-
sób zwiększają zyski przedsiębiorców trans-
portowych. I trudno się z nimi nie zgodzić
patrząc na to, jak zmienia się sposób pracy
szoferów przetrenowanych przez instrukto-
rów Renault Trucks. Każdy litr „urwany” ze
średniego zużycia paliwa jest cenny, bo prze-
licza się go na pieniądze, które zostają w kie-
szeni przewoźnika. A jeśli do tego przemno-
żymy ten nadzwyczajny zysk przez liczbę
eksploatowanych pojazdów, widać, że jest
o co walczyć.

Optifleet – optymalne zarz¹dzanie
i wiêksze oszczêdnoœci
To system telematyczny oferowany przez
Renault Trucks, umożliwiający zarządzanie
flotą z jednego miejsca. Łatwy w obsłudze,
Optifleet, pomaga szybko podejmować decy-
zje i efektywnie zarządzać flotą. W obecnej
rzeczywistości staje się niezbędnym narzę-
dziem w rękach właścicieli i szefów firm trans-
portowych, menadżerów flot i kierowców.
– W naszej firmie, koszty paliwa stanowią
60 proc. ceny kosztu operacyjnego za kilometr
– wyjaśnia Heimst Fanny Heimst, Manager li-
czącej 200 pojazdów floty SITA Nord. – Po
wdrożeniu systemu Optifleet, firma odnotowa-
ła oszczędności na poziomie 6l/100 km.
– dodaje Fanny Heimst.

Jak dzia³a Optifleet?
Optifleet umożliwia zlokalizowanie całej floty
lub pojedynczego pojazdu, pobór danych
technicznych, usprawnia komunikację z kierow-
cami, kontroluje ich czas pracy, analizuje styl
jazdy oraz poziom zużycia paliwa w poszcze-
gólnych pojazdach i przez danego kierowcę.
Celem tego narzędzia jest podniesienie wydaj-
ności floty oraz zredukowanie kosztów opera-
cyjnych. W praktyce, Optifleet to połączenie
elektronicznego komputera zainstalowanego
w pojeździe systemu telekomunikacyjnego
przekazującego dane i strony internetowej gro-
madzącej te dane. System składa się z 4 mo-
dułów, dzięki czemu może być dostosowany do
potrzeb małych i dużych firm. Pierwszy moduł
„MAP” posiada funkcję geolokalizacji (w opar-
ciu o Google MapAPI), lokalizuje pojazd
w czasie rzeczywistym i analizuje historię tra-
sy. Umożliwia zoptymalizowanie przejazdów,
zmniejszenie pustych przejazdów i np. ku lep-
szemu zadowoleniu klienta daje możliwość

ustalenia dokładnego terminu dostawy. Drugi
moduł „CHECK” dostarcza danych technicz-
nych, monitoruje zużycie paliwa w poszczegól-
nych pojazdach (również w różnych markach)
i przez danych kierowców, co pozwala zopty-
malizować koszty. Optifleet daje też możliwość
stworzenia raportów dla klienta nt. zanieczysz-
czenia środowiska ( np. emisji NOx i CO2).
Trzeci moduł „DRIVE” umożliwia kontrolę pra-
cy kierowcy, poprzez zapisanie historii z ta-
chografu i karty pracy kierowcy, wszelkich na-
ruszeń czasu jazdy/odpoczynku.
Czwarty moduł „LINK” to możliwość komuni-
kacji właściciela pojazdu/ zarządzającego flotą
z kierowcami w czasie jazdy dzięki interfejso-
wi w tablicy rozdzielczej, wyposażonemu
w bezprzewodową klawiaturę i przeglądarkę.
W tym module tablicy dostępny jest „wirtual-
ny instruktor nauki jazdy”. Renault Trucks pro-
ponuje zryczałtowany abonament 15 euro/
miesiąc za każdy moduł i za każdy pojazd, od
dwóch modułów na czas nieokreślony. Opti-
fleet jest dostępny we Francji, Turcji, Cze-
chach, Słowacji i na Węgrzech. W najbliższym
czasie zostanie wprowadzony w Wielkiej Bry-
tanii, 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 za-
rządzania dostosowane do każdego typu klien-
ta, zarówno do małych jak i dużych flot.
Narzędzia te doskonale sprawdzają się w róż-
nych branżach; budowlanej, dystrybucyjnej
czy też dalekobieżnej.

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

(źr. Renault Trucks)

Oszczędniej i bezpieczniej, czyli
małe spalanie i szybka jazda
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W zarz¹dzaniu kierujê siê g³ównie
wynikiem ekonomicznym spó³ki
Rozmowa z Krystyn¹ Nowak
prezesem zarz¹du Trade Trans Log Sp. z o.o.

Czy powo³anie i wyodrêbnienie
spó³ki Trade Trans Log, to by³a
Pani inicjatywa?
– Nie, spó³k¹ zarz¹dzam dopiero
od 2011 r., a powsta³a ona
w 1995 r. tylko ¿e wówczas mia-
³a bardzo niewielki obszar dzia-
³alnoœci zwi¹zany g³ównie z od-
wozami ³adunków z terminali
kolejowych do odbiorców koñco-
wych. Obroty roczne spó³ki siê-
ga³y wtedy zaledwie 20 mln z³.
Dopiero w roku 2011 r. w nastêp-
stwie decyzji w³aœcicielskich, po-
stanowiono wydzieliæ spedycjê
drogow¹ od kolejowej i przenieœæ
do Trade Trans Log. St¹d te¿
moja obecnoœæ tutaj. Od 2011 r.
ca³a obs³uga samochodowa jest
wy³¹cznie w naszych rêkach.
Œwiadczymy us³ugi transportu
i spedycji w relacjach krajowych i miê-
dzynarodowych, us³ugi z zakresu logistyki
kontraktowej i magazynowej, a tak¿e
us³ugi spedycji drogowej, kolejowej, mor-
skiej. Dysponujemy te¿ magazynem,
gdzie prowadzimy sk³ad celny.

Jak postrzega Pani rozwój bran¿y TSL,
czy pójdzie bardziej w kierunku wyko-
rzystania tras kolejowych, intermodalu?
– Rynek ca³y czas ewoluuje, a my ca³y
czas za nim pod¹¿amy i dostosowujemy
siê do potrzeb klienta. Trudno powiedzieæ,
czy intermodal rozwinie siê tak, jak by-
œmy chcieli, do poziomu kilkunastu pro-
cent, bo jest nadal zbyt drogi. Wiêc zade-
cyduje o tym czysta ekonomia. Póki co,
do tego czasu bêdzie obszarem niszowym.
Trzeba te¿ edukowaæ klientów, aby do-
strzegli korzyœci i byli gotowi do zap³a-
cenia dro¿szych frachtów kolejowych.

Jakimi zasadami kieruje si¹ Pani zarz¹-
dzaj¹c Trade Trans Log?
– G³ównie wynikiem ekonomicznym spó³-
ki. Mo¿e to brzmi dosyæ brutalne, ale te¿

jest przekonywuj¹ce dla w³aœcicieli i ca-
³ej za³ogi. Uda³o mi siê wypracowaæ taki
model, ¿e praktycznie wszyscy pracow-
nicy s¹ zaanga¿owani w wypracowanie
wyników i nie chodzi tylko o wynagrodze-
nia, ale te¿ pracownicy zdaj¹ sobie z tego
sprawê, ¿e im nasza sytuacja ekonomicz-
na jest lepsza, tym lepiej jesteœmy postrze-
gani na rynku. Dziêki temu zaanga¿owa-
niu, nie mamy te¿ du¿ej fluktuacji kadr.

Co jest dzisiaj najtrudniejsze w zarz¹-
dzaniu pracownikami, z czym kadra
managerska musi siê mierzyæ?
– Najwiêkszy problem jest z m³odymi
ludŸmi, z ich wdro¿eniem do zawodu. Bo
z jednej strony nie maj¹ pracy, a z drugiej
nie chc¹ zdobywaæ doœwiadczenia krok po
kroku, brakuje im cierpliwoœci. Wiele te¿
osób przychodz¹c z innych firm, nie do
koñca uœwiadamia sobie w jakim celu tu-
taj jesteœmy, ¿e pracujemy dla wyniku,
a nie dla samych siebie. A tak¿e, ¿e zada-
niem spó³ki jest ochrona pracownika

Za pó³tora roku firma Trade Trans Log
obchodzi 20-lecie, czy w zwi¹zku z tym,
zaskoczy Pani czymœ rynek?
– Raczej nie przewidujê wiêkszych nie-
spodzianek, ale w³aœnie jesteœmy w trak-
cie opracowywania koncepcji dalszej
dzia³alnoœci i strategii spó³ki. Na pewno
pozostaniemy przy transporcie drogowym
ca³opojazdowym, ale te¿ nie chcemy aby
ten produkt dominowa³ w naszej ofercie.
Bardziej skupimy siê na rozwoju obs³ugi
spedycyjno-logistycznej naszych Klien-
tów, pocz¹wszy od terminala kolejowego,
przez magazyn, a¿ do odbiorcy koñcowe-
go, czyli transport samochodowy z wyko-
rzystaniem po³¹czeñ kolejowych i maga-
zynowania oraz odprawy celne. Mam te¿
nadziejê, ¿e dziêki temu utrzymamy swoj¹
wysok¹ pozycjê na rynku, co potwierdza
chocia¿by zajêcie pierwszego miejsca
w Rankingu firm TSL „Rzeczpospolitej”
za rok 2011 wed³ug dynamiki przychodów
ze sprzeda¿y podstawowej.

Czy od pocz¹tku spó³ki Trade Trans
Log jest Pani jej szefem? Jak w ogóle
trafi³a Pani do bran¿y TSL?
– Nie, wczeœniej piastowa³am inne funk-
cje, a w bran¿y pracujê od lat 80. Tu¿ po
ukoñczeniu studiów (SGPiS – dzisiaj
SGH, kierunek transport) otrzyma³am pra-
cê w PEKAES, gdzie przez pierwsze dwa
lata pracowa³am w dziale ekonomicznym,
a potem przesz³am do spedycji i zaczyna-
³am od stanowiska spedytora, a¿ po kilku
latach zosta³am cz³onkiem zarz¹du w Pe-
kaes Multi Spedytor sp. z o.o. Pracowa³am
tam do 2000 r., w ró¿nych organizacjach
tego przedsiêbiorstwa. W grudniu 2000
roku przesz³am do Trade Trans Sp. z o.o,
gdzie od razu otrzyma³am zadanie organi-
zacji transportu i spedycji drogowej. Co
przyznam, wcale nie by³o ³atwe w œrodo-
wisku kolejarskim. No, ale uda³o siê stwo-
rzyæ ca³kiem du¿y obszar spedycji samo-
chodowej, który pod koniec 2010 r.
stanowi³ ju¿ ok. 30 proc. obrotów firmy.

KOBIETY 
W LOGISTYCE

cd. na str. 11
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przed ró¿nymi zagro¿eniami p³yn¹cymi
z rynku i z sytuacji gospodarczej, miêdzy
innym poprzez szkolenia przygotowuj¹ce
ich do ró¿nych sytuacji. Wiêc najtrudniej-
sze jest skompletowanie nowej za³ogi.

Czy Pani zdaniem bran¿a TSL powin-
na coœ zrobiæ, aby zadbaæ o kadry, jeœli
tak to co?
– Absolutnie tak. Patrz¹c na sp³ywaj¹ce
do nas aplikacje, widzê za ka¿dym razem,
¿e niemal¿e wszyscy kandydaci maj¹
skoñczone studia, ale brakuje im facho-
wego wykszta³cenia. Tymczasem rynek
odczuwa g³ód techników. Brak œrednich
szkó³ zawodowych powoduje luki na ryn-
ku pracy. Bran¿a powinna wspieraæ ten
tryb kszta³cenia. Na pewno jest to rola dla
organizacji takich jak, chocia¿by Polska
Izba Spedycji i Logistyki. Jeœli nie podej-
miemy natychmiastowych dzia³añ, mo¿e

nam zabrakn¹æ m³odych r¹k do pracy,
pomimo du¿ego bezrobocia.

Pracuje Pani dosyæ d³ugo w bran¿y
TSL i mia³a okazjê obserwowaæ zmia-
ny w niej przez wiele lat, jak Pani oce-
nia sytuacjê kobiet?
– Kiedyœ us³ugi TSL postrzegane by³y
jako typowo mêskie zajêcie. Pamiêtam,
kiedy zaczyna³am pracê w latach 80. zda-
rza³o siê, ¿e by³am jedyn¹ kobiet¹ na spo-
tkaniach bran¿owych, szczególnie w œro-
dowisku przewoŸników. Teraz jest nieco
inaczej, nawet w gronie transportowców.
O ile na stanowiskach specjalistycznych
jak w spedycji, czy logistyce jest sporo
kobiet, o tyle nadal jest nas za ma³o w za-
rz¹dach firm. Panowie z kolei jeszcze od
czasu do czasu pos³uguj¹ siê stereotypa-
mi i szybko przypisuj¹ role kobietom
w firmach, np. mnie bardzo d³ugo, pomi-
mo stanowiska prezesa zarz¹du, postrze-
gano jako osobê zarz¹dzaj¹c¹ finansami.

Jak widaæ, zmiana mentalnoœci jest d³u-
gotrwa³a.

Najwiêkszy Pani sukces to…
– Chyba sam fakt tego, ¿e przez tyle lat
uda³o mi siê zarz¹dzaæ z powodzeniem
ró¿nymi organizacjami. Sukcesem jest
równie¿ d³ugoletnia wspó³praca z wiêk-
szoœci¹ osób z zespo³u Trade Trans, bez
którego nie osi¹gnê³abym tego co uda³o
siê do tej pory.

Jakie pasje poch³aniaj¹ Krystynê No-
wak po pracy?
– Kocham podró¿e, te dalsze i te bli¿sze.
Kiedy tylko mam chwilê, zawsze staram
siê poznaæ nowe miejsca. Mam zawsze
kilka planów podró¿niczych, jak chocia¿-
by Australia albo rejs wokó³ wysp grec-
kich.

Dziêkujê za rozmowê,
Beata Trochymiak

cd. ze str. 10

O roli „Positive Presence” w rozwoju
karier managerskich kobiet

zujemy sobie nawzajem empatiê. Jednak
uwa¿am, ¿e te obszary s¹ wa¿ne dla
wszystkich, nie tylko dla kobiet. Umiejêt-
noœci miêkkie? Interesuj¹ce okreœlenie.
Moim zdaniem to nie tyle umiejêtnoœci
miêkkie, co raczej umiejêtnoœci wa¿ne.
Nie u¿ywam terminu: „umiejêtnoœci miêk-
kie”. Wydaje mi siê, ¿e w œrodowisku,
w którym pracujemy – Pani, ja i nasi s³u-
chacze – wszyscy s¹ kompetentni i posia-
daj¹ wymagane zdolnoœci. Takie jest za-
³o¿enie. Wszystko inne to umiejêtnoœci
miêkkie, które nale¿y wzi¹æ pod uwagê.
O to w³aœnie chodzi – jak inni ciê widz¹,
jak ciê postrzegaj¹. Mo¿esz byæ czym tyl-
ko zechcesz, ale musisz wiedzieæ kim je-

steœ, a inni te¿ musz¹ to wiedzieæ. To w³a-
œnie doprowadzi ciê tam, gdzie pragniesz
siê znaleŸæ.

A jak tego dokonaæ?
Laurel Herman: Po pierwsze wa¿na jest
akceptacja. Czasem s³yszy siê – dziœ pew-
nie ju¿ rzadziej ni¿ wczeœniej – ¿e ludzie
mówi¹: „Nie obchodzi mnie co inni
o mnie myœl¹.” Czy w to wierzê? Nie, ale
wierzê, ¿e niektórzy mog¹ mieæ przeko-
nanie, ¿e sami tak myœl¹. Tak naprawdê,
wszystkim nam bardzo zale¿y na opinii,
obchodzi nas, co inni ludzie o nas myœl¹.

Czy mog³aby Pani powiedzieæ dlacze-
go – Pani zdaniem – umiejêtnoœci miêk-
kie i pozytywne nastawienie s¹ tak wa¿-
ne w karierze zawodowej kobiet?

Laurel Herman:
Przede wszystkim
uwa¿am, ¿e te kwe-
stie s¹ niezwykle
wa¿ne w karierze
zawodowej wszyst-
kich osób, niezale¿-
nie od p³ci. Ró¿nica
polega na tym, ¿e
my – jako kobiety –

myœlimy nieco inaczej, posiadamy te¿
ogromn¹ moc, bo w pewnym sensie oka-

Rozmowa z Laurel Herman, międzynarodowym autorytetem w dziedzinie efektywności osobistej, ekspertem we
wszystkich elementach, które składają się na wizerunek – wygląd, komunikacja interpersonalna, zachowanie, budo-
wanie relacji, savoir vivre oraz inteligencja emocjonalna. Pomaga w rozwoju karier managerskich kobiet. Laurel
Herman to także publicystka w CityAM oraz ekspert w The Telegraph Business Clinic. Jest członkiem CIPD
i Association of Image Consultants International. Autorka książki o wizerunku biznesowym „Managing Your Image”.
Rozmowę przeprowadziła Ewa Rzeczkowska – rzecznik prasowy firmy doradczej Deloitte (www.deloitte.com/pl),
która udzieliła nam zgody na pełną publikacją poniższego wywiadu.

cd. na str. 12
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Trzeba przyj¹æ, ¿e to w³aœnie os¹d innych,
to jak nas postrzegaj¹, ma prawdziwe zna-
czenie.

Co nale¿y zrobiæ, ¿eby budowaæ wp³y-
wy i relacje w biznesie?
Laurel Herman: Gdybym mog³a przed-
stawiæ moj¹ teoriê w ci¹gu trzech minut,
nie mia³abym nic do zaoferowania na
szkoleniach, prawda? To szeroki temat, bo
¿eby wszystko sprawnie przebiega³o, za-
chowanie, dzia³ania musz¹ byæ indywidu-
alne, osobiste. Istniej¹ pewne uogólnie-
nia i generalizacje, ale najpierw trzeba
siêgn¹æ do tego, jak ludzie formu³uj¹ swo-
je os¹dy – to proste, ¿adna wielka filozo-
fia. Zwykle przedstawiam to obrazowo:
w pokoju stoi stó³. To przedmiot martwy,
który nie podejmuje decyzji na temat ni-
kogo. Jesteœmy ludŸmi i zdrowy rozsadek
podpowiada nam, ¿e formu³ujemy os¹dy
korzystaj¹c z naszych zmys³ów. Mamy ich
piêæ i jeœli na moment pominiemy smak,
wêch i dotyk, zostaje nam to, co widzimy
i s³yszymy. W rezultacie, dzielimy sfery
wzroku i s³uchu na czêœci sk³adowe i pra-
cujemy nad ka¿dym elementem, który ta-
kiej pracy wymaga. To wszystko – nasz
wizerunek w oczach innych sprowadza siê
do tego jak wygl¹damy, jak brzmimy i jak
siê zachowujemy. Wszystkie elementy
musz¹ byæ zgodne i odpowiednie, musz¹
byæ autentyczne i dobrze ze sob¹ wspó³-
graæ. Nasz przekaz ma byæ wyraŸny – nie-
koniecznie g³oœny – wyraŸny, ¿eby inni
wiedzieli, kim jesteœmy. Ludzie bêd¹ le-
piej siê czuli w naszym towarzystwie, je-
¿eli bêd¹ wiedzieæ kim jesteœmy. Tak bu-
duje siê relacje.

Szkolenia, które Pani prowadzi s¹ in-
dywidualne?
Laurel Herman: Stosujemy ró¿ne meto-
dy, czêsto te¿ pracujemy indywidualnie.
Metoda pracy zale¿y od sytuacji, statusu
danej osoby, jej w³asnych celów, bo ró¿-
ne s¹ powody, dla których poszukuje siê
us³ug naszej firmy. Jeœli chodzi o wspó³-
pracê z Deloitte, nasze us³ugi zwykle do-
tycz¹ osób uwa¿anych za bardzo kompe-
tentne, warte inwestowania, które jednak
maj¹ jeden s³aby punkt – mo¿e to byæ
wp³yw lub relacje – w takim przypadku
pracujemy z dan¹ osob¹ indywidualnie.
Zaczynamy zwykle od bardzo dog³êbnej
konsultacji. Oznacza to, ¿e dana osoba
musi bli¿ej przyjrzeæ siê sama sobie. Jak
sama siê postrzega? Czy siê zna? Za co
chcia³aby, aby inni j¹ cenili? Jakie s¹ jej

osi¹gniêcia? Czy s¹ interesuj¹ce? Co zro-
biæ, aby te osi¹gniêcia by³y interesuj¹ce?
To daleka podró¿ w g³¹b siebie. Nazywa-
my j¹ „samoodkrywaniem”, a potem „sa-
moakceptacj¹” – przecie¿ w ostatecznym
rozrachunku jako kobiety wszystkie chce-
my byæ wy¿sze, szczuplejsze, jeœli jeste-
œmy blondynkami – chcemy mieæ ciemne
w³osy, jeœli brunetkami – jasne, jeœli mamy
usposobienie introwertyczne – wola³yby-
œmy byæ ekstrawertyczne. Potrzebna jest
akceptacja – przyznanie, czym dana oso-
ba jest, a nastêpnie zaakceptowanie tego.
Potem mo¿na przyjrzeæ siê elementom,
które mo¿na nieco skorygowaæ, jeœli to
konieczne. Nie mówiê: „zmieniæ”, tylko
„skorygowaæ”. Zatem nasze spotkania in-
dywidualne polegaj¹ na podró¿y w g³¹b,
któr¹ odbywany z kimœ. To bardziej uk³ad
partnerski ni¿ szkolenie.

Czy ta podró¿ jest d³uga?
Laurel Herman: [œmiech] Œmiejê siê, bo
ostatnio powiedzia³am w biurze Deloitte
w Londynie: „Przestañcie wysy³aæ do nas
ludzi oczekuj¹c, ¿e za piêæ tygodni ich
sytuacja maksymalnie siê poprawi. To nie
fair w stosunku do nas, bo mamy œwietne
wyniki, stuprocentow¹ zdawalnoœæ w De-
loitte – w koñcu wspó³pracujemy z Wasz¹
firm¹ od wielu lat.

Tak naprawdê podró¿ ta wymaga czasu,
ale bywa, ¿e potrzebne jest szybkie dzia-
³anie. W stosunku do osoby, z któr¹ pra-
cujemy poœpiech jest nieuczciwy – ca³y
proces powinien przebiegaæ stopniowo,
poniewa¿ postawa, któr¹ kszta³tujemy ma
byæ naturalna, ma byæ sposobem reago-
wania danej osoby – nie ma doraŸnych
rozwi¹zañ.

Czy kobiety, z którymi Pani rozmawia
rzetelnie stosuj¹ siê do porad?
Laurel Herman: Tak. Chodzi tu nie tyl-
ko o mnie, bo istnieje ca³a organizacja, fir-
ma, w ramach której pracuj¹ te¿ inni lu-
dzie. Otwartoœæ, uczciwoœæ, zaufanie s¹
bardzo wa¿ne, bo pracujemy dla naszych
klientów i z nimi. Nasze dzia³ania w rze-
czywistoœci maj¹ charakter rozwojowy,
a nie naprawczy. To ciekawy proces. Cza-
sem ludzie pytaj¹ mnie; „Czy nie zdarzaj¹
siê przypadki, ¿e ktoœ ma coœ przeciwko
odbyciu szkolenia?”. Wtedy siê dziwiê, bo
moim zdaniem nasze us³ugi daj¹ wielk¹
szansê. Pozytywna obecnoœæ trwa, nie tra-
cisz jej, gdy wychodzisz z biura. Nieza-
le¿nie od tego, gdzie jesteœ – w pralni,
u dentysty, w hotelu – twój wizerunek siê
nie zmienia.

Co wed³ug Pani powinny zrobiæ kobie-
ty, ¿eby wspi¹æ siê po szczeblach karie-
ry na pozycje cz³onków zarz¹du firm?
Laurel Herman: Po pierwsze: nic nie na-
rzucam, tylko doradzam i rozmawiamy.
Sugerujê pewne dzia³ania, a jeœli z jakie-
goœ powodu dana osoba nie akceptuje
moich propozycji, wtedy szukamy kom-
promisu. Nie ma sensu proponowanie
gotowych rozwi¹zañ – a niektóre z nich
wydaj¹ siê oczywiste – trzeba szukaæ ce-
lów, które w danej sytuacji bêd¹ mo¿liwe
do osi¹gniêcia. Chcia³bym tu zaznaczyæ,
¿e nie jestem zwolenniczk¹ osadzania ko-
biet w zarz¹dach na si³ê. Dla wiêkszoœci
ludzi to nudny temat: w ka¿dej gazecie
mo¿na dziœ znaleŸæ jakiœ artyku³ o kobie-
tach sprawuj¹cych stanowiska kierownicze.
Ta propaganda dewaluuje problem – im
wiêcej siê czyta o danym zagadnieniu, tym
mniej siê na niego zwraca uwagê. Myœlê,
¿e chodzi o to, ¿eby kobiety nabra³y si³y,
by³y bardziej pewne siebie, rozwinê³y
umiejêtnoœci potrzebne do wspinaczki po
szczeblach kariery. Moim zdaniem mo¿-
na zmieniæ kulturê, sposób postrzegania
œwiata – i wiele osób próbuje tego doko-
naæ – ale proces ten potrwa bardzo d³ugo.
Mo¿na równie¿ sprawiæ, ¿e kobiety
obejm¹ stanowiska kierownicze i same
dokonaj¹ wymaganych zmian. Moim zda-
niem na tym w³aœnie polega nasze zada-
nie. Istnieje oczywiœcie strategia, która
pomo¿e dojœæ do w³adzy – to trochê co
innego ni¿ pozytywna obecnoœæ. Polega
ona przede wszystkim na tym, ¿eby byæ
widzialnym, i rozpoznawalnym, polega na
wspó³pracy, budowaniu siatki kontaktów
i relacji, a tak¿e na byciu znanym i roz-
poznawanym w kontekœcie sfer, w których
czujemy siê najsilniejsi, w których jeste-
œmy najlepsi. Bêdê wspó³pracowaæ
z ka¿d¹ kobiet¹ czy mê¿czyzn¹ w ramach
budowania obecnoœci i relacji tak, aby
zrozumieli, ¿e ludzie kupuj¹ ludzi. Gdy
budujesz relacjê, nie jest to stosunek miê-
dzy stanowiskami, bo stanowiska siê
zmieniaj¹. Relacja polega na wzajemnym
oddzia³ywaniu miêdzy osobami, sprowa-
dza siê do tego, co wnosisz od siebie, co
robisz. Trzeba to zrozumieæ. Niektórzy
maj¹ tak¹ wizjê œwiata we krwi, ale cza-
sem to dzia³a jak olœnienie. Dla niektó-
rych osób, które szkolimy postawa ta jest
lub szybko staje siê naturalna, inni musz¹
j¹ wypracowaæ.

Dziêkujê za rozmowê. Miejmy nadzie-
jê, ¿e kobiety w polskim biznesie zajrz¹
w g³¹b siebie i zastanowi¹ siê jak wzmoc-
niæ swoj¹ pozytywn¹ obecnoœæ.

cd. ze str. 11
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Kiedy przys³uguje urlop uzupe³niaj¹cy?

Zgodnie z Kodeksem pracy, wymiar urlopu
wypoczynkowego zależny jest od stażu za-

trudnienia. W przypadku osób, które dopiero
uzyskują przywilej korzystania z 26 dni urlo-
pu pojawiają się jednak wątpliwości. Jeśli
10-letni staż wypracują one w połowie roku,
to przysługuje im pełny wymiar urlopu, czy
może jest on liczony proporcjonalnie? Nieja-
sności tłumaczy ekspert, Wojciech Popławski,
radca prawny w Kancelarii Radców Prawnych
Kowalski, Popławski i Wspólnicy w Legnicy.

Zgodnie z art. 154 § 1 Kodeksu pracy (tekst
jedn. Dz.U. z 1998 r. Nr 21, poz. 94 z poźn.
zm.) wymiar urlopu wypoczynkowego wy-
nosi:
1) 20 dni – jeżeli pracownik jest zatrudnio-

ny krócej niż 10 lat,
2) 26 dni – jeżeli pracownik jest zatrudnio-

ny co najmniej 10 lat.

Do okresu pracy, od którego zależy wymiar
urlopu, wliczyć należy 8 lat z tytułu ukończe-
nia szkoły wyższej (art. 155 § 1 pkt 6 Kp). Je-
żeli w czasie zatrudnienia pracownik pobierał
naukę, do okresu pracy, od którego zależy

wymiar urlopu, wlicza się okres zatrudnienia,
w którym była pobierana nauka lub okres na-
uki – zależnie od tego, co jest korzystniejsze
dla pracownika (art. 155 § 2 Kp). Następnie
należy sięgnąć do przepisu regulującego
tzw. urlop uzupełniający, tj. do art. 158 Kp.
Stanowi on, że pracownikowi, który wykorzy-
stał urlop za dany rok kalendarzowy, a następ-
nie, w ciągu tego roku, uzyskał prawo do urlo-
pu w wyższym wymiarze, przysługuje tzw.
urlop uzupełniający.

PRZYKŁAD
W czerwcu 2013 r. okres pracy p. Kowal-
skiej, od którego zależy wymiar jej urlopu
wypoczynkowego, wyniósł 10 lat. Na okres
ten składają się:
– 8 lat z tytułu ukończenia szkoły wy-

ższej oraz
– 2 lata zatrudnienia w ramach stosun-

ku pracy (okres: lipiec 2011 r. – czer-
wiec 2013 r.).

Pani Kowalska nabyła więc prawo do dłuż-
szego, tj. 26-dniowego urlopu. Jeśli w do-
tychczasowym wymiarze nie został on wy-

korzystany, pracownica może od lipca udać
się na dłuższy urlop. Jeżeli natomiast wy-
korzystała już 20-dniowy urlop, od lipca ma
prawo jeszcze do dodatkowych 6 dni.

Nieprawidłowe jest ustalenie urlopu w niż-
szym wymiarze, tj. 3 dni – stosując propor-
cję w związku z okresem obejmującym po-
zostałą część roku kalendarzowego.
Zgodnie z § 3 Rozporządzenia Ministra
Pracy i Polityki Socjalnej w sprawie szcze-
gółowych zasad udzielania urlopu wypo-
czynkowego, ustalania i wypłacania wyna-
grodzenia za czas urlopu oraz ekwiwalentu
pieniężnego za urlop z dnia 8 stycznia
1997 r. (Dz.U. Nr 2, poz. 14 z późn. zm.)
„wymiar proporcjonalnego urlopu wypo-
czynkowego w roku kalendarzowym,
w którym pracownik nabył u danego pra-
codawcy prawo do urlopu wypoczynko-
wego w wyższym wymiarze, ustala się
uwzględniając wyższy wymiar tego urlo-
pu”. Należy jednak pamiętać, że łączny wy-
miar urlopu w danym roku kalendarzowym
nie może przekroczyć 26 dni.

PORADY / PRAWO

Elastyczny czas pracy tylko

w porozumieniu z pracownikami
W iele przedsiębiorstw z radością przyjęło

nowelizację Kodeksu Pracy w zakresie
uelastycznienia czasu pracy. Choć weszła
w życie 23 sierpnia 2013, wśród pracowników
nieprzerwanie wzbudza wiele wątpliwości.
Nowe przepisy uzależniają wprowadzenie
zmian czasu pracy w organizacji od zgody
związków zawodowych. A co z mniejszymi fir-
mami, w których nie ma związków ani innej
reprezentacji załogi? – wyjaśnia Agnieszka Ja-
nowska, radca prawny, dyrektor Departamentu
Prawa Pracy w TGC Corporate Lawyers.

Nie ma możliwości, by pracodawca sam zde-
cydował o wprowadzeniu zmian dotyczących
czasu pracy. Znowelizowany Kodeks Pracy sta-
nowi, że wprowadzenie wydłużonego okresu
rozliczeniowego oraz ruchomego czasu pracy

wymaga uzgodnienia z pracownikami, tj. nie
może nastąpić w drodze jednostronnej decyzji
pracodawcy. Uzgodnienia te dokonywane są
z zakładową organizacją związkową, jeśli taka
istnieje w firmie, a w przypadku braku związ-
ków zawodowych – z radą pracowników lub
w inny sposób wybranymi przedstawicielami
pracowników. Kodeks Pracy nie określa spo-
sobu powoływania przedstawicieli pracowni-
ków, może go więc określić pracodawca w re-
gulaminie pracy lub odrębnym obwieszczeniu
przekazanym ogółowi pracowników (np. drogą
mailową). Pracodawca nie może jednak samo-
dzielnie wskazać takiej reprezentacji ani wpły-
wać na proces ich wyboru. Optymalną formą
wyłonienia delegatów załogi wydają się, zależ-
nie od struktury firmy, zebranie wszystkich pra-
cowników i głosowanie lub pisemne wybory

według procedury określonej przez pracodaw-
cę (np. co do sposobu zgłaszania kandydatów
czy liczebności reprezentacji pracowników).
Może się zdarzyć, że pracownicy nie będą za-
interesowani powołaniem swoich przedstawi-
cieli lub nie będzie chętnych kandydatów –
wtedy następuje pat. Czasami, by zablokować
wprowadzenie niekorzystnych z punktu widze-
nia pracowników zmian organizacyjnych,
mogą oni celowo unikać wyłonienia reprezen-
tacji. Pracodawca może takie nieprzewidzia-
ne przeszkody ominąć, zapewniając minimum
środków technicznych i organizacyjnych nie-
zbędnych pracownikom do wyboru reprezen-
tacji (np. w postaci pisemnej procedury wybor-
czej i organizacji zebrania załogi).

Dopiero w sytuacji, gdy pracodawca zdoła
wykazać, że pracownicy mieli zapewnione
możliwości wyboru reprezentacji, ale z nich
nie skorzystali, można wprowadzić modyfi-
kacje w systemie czasu pracy bez konsultacji
z załogą. Jest to bardzo istotne dla ważności
wdrożonych zmian.
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Wolters Kluwer Transport Services
(WKTS), do której nale¿y m.in.

Gie³da Transportowa Teleroute, wprowadza
na rynek europejski wiele innowacyjnych
rozwi¹zañ przeznaczonych dla bran¿y TSL.
Jednym z nich jest FreightCentral –

oprogramowanie przeznaczone dla œred-
niej wielkoœci firm transportowych.
Drugim nowym rozwi¹zaniem dla bran¿y
transportowej jest twCost – oprogramo-
wanie do zarz¹dzania kosztami w fir-
mie transportowej. Prócz tego wprowa-
dzane s¹ obecnie tak¿e inne prze³omowe
rozwi¹zania, które pomog¹ naszym obec-
nym i przysz³ym Klientom podnieœæ ren-
townoœæ. Istotne jest równie¿ to, ¿e pro-
dukty i us³ugi WKTS s¹ rozwi¹zaniami
systemowymi, co umo¿liwia z jednej stro-
ny rozwi¹zywanie kompleksowych pro-
blemów, a z drugiej strony pozwala na-
szym Klientom na osi¹gniêcie szybkiego
zwrotu z inwestycji.

FreightCentral:
nowy panel zarz¹dzania
zleceniami transportowymi
WKTS wprowadza na rynek swoj¹ naj-
nowsz¹ innowacjê: nowy panel Freight-
Central – modu³ do zarz¹dzania zlecenia-
mi transportowymi. FreightCentral jest
szczególnie polecany œrednim firmom
transportowym, aby pomóc im zarz¹dzaæ
zleceniami transportowymi oraz zapew-
niaæ wy¿sz¹ jakoœæ obs³ugi ich klientów.

Planowanie i optymalizacji
z Transwide
Transwide, marka WKTS znana z syste-
mów zarz¹dzania transportem (systemy
klasy TMS), feruje system twOptimize,
nowe oprogramowanie do planowania
i optymalizacji transportu. Modu³ twOp-
timize umo¿liwia spedytorom i prze-
woŸnikom planowanie swoich frachtów

w najbardziej op³acalny sposób, zapew-
niaj¹c dziêki temu szybki zwrot z inwe-
stycji. Warto nadmieniæ, ¿e twOptimize
firmy Transwide jest jedynym dostêpnym
na rynku rozwi¹zaniem klasy TMS oferu-
j¹cym tak¹ funkcjonalnoœæ. Transwide

przedstawi równie¿ on-linowe rozwi¹za-
nie o nazwie twSlot Partner Page s³u¿¹ce
do planowania spotkañ, oraz oprogramo-
wanie twCost s³u¿¹ce do zarz¹dzania
stawkami i kosztami transportowymi.

Spo³ecznoœæ
– U¿ytkownicy gie³dy to generalnie dwie
strony rynku transportowego: spedytorzy
poszukuj¹cy transportu dla swoich ³adun-
ków oraz przewoŸnicy poszukuj¹cy zle-
ceñ dla swojego taboru samochodowego.
Idea gie³dy transportowej zosta³a wymy-
œlona blisko 30 lat temu przez za³o¿ycie-
la Teleroute. Zak³ada ona, ¿e ³¹czymy te
dwie spo³ecznoœci i pomagamy im rozwi-
jaæ swoj¹ dzia³alnoœæ w przyjaznym i bez-
piecznym otoczeniu. Aby sprostaæ potrze-
bom rynku i oczekiwaniom naszych
Klientów, systematycznie zabiegamy
o podnoszenie poziomu œwiadczonych
przez nas us³ug oraz wzrost poziomu bez-
pieczeñstwa. W praktyce oznacza to, ¿e
nasz zespó³ konsultantów mo¿e wspieraæ
Klientów w kilkunastu jêzykach obcych.
W zakresie bezpieczeñstwa obrotu poczy-
niliœmy powa¿ne inwestycje, aby jeszcze
dok³adniej sprawdzaæ firmy, które chc¹
uzyskaæ dostêp do naszej gie³dy. Jako je-
dyni nie udzielamy te¿ próbnego dostêpu
do gie³dy – wszystko to robimy po to, aby
maksymalnie uszczelniæ nasz system.
Ka¿dy, kto jest lub chce byæ naszym
Klientem, musi sprostaæ naszym wysokim
standardom jakoœciowym. Dbamy o to, by
Klienci byli zadowoleni i chcieli zostaæ
z nami na d³ugie lata – mówi Govert Ver-
sluis, dyrektor zarz¹dzaj¹cy odpowie-

dzialny za Gie³dê Transportow¹ Telero-
ute w krajach Europy Wschodniej.

– Z naszej perspektywy obserwujemy
wzrost zainteresowania wœród przewoŸ-
ników nasz¹ ofert¹. Zarówno z analizy
wskaŸników makroekonomicznych jak
i z rozmów z naszymi Klientami wynika,
ze sytuacja ekonomiczna nie jest korzyst-
na dla bran¿y TSL. Wiêkszoœæ Klientów
doœwiadcza spowolnienia gospodarczego
a w konsekwencji zmniejszonego zapo-
trzebowania na transport. Dodatkowo pro-
blemem jest tez niski poziom stawek ofe-
rowanych firmom transportowym. To
wszystko sprawia, ze konieczne jest szu-
kanie nowych zleceñ i nowych Klientów.
Gie³da Transportowa Teleroute œwietnie
siê zatem wpisuje w te potrzeby bizneso-
we, bo pozwala szybko szukaæ dodatko-
wych ³adunków i nawi¹zywaæ cenne kon-
takty biznesowe – mówi Pawe³ Bombola,
dyrektor zarz¹dzaj¹cy odpowiedzialny za
Gie³dê Transportow¹ 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.

Sprawdź nowe możliwości giełdy                       !

POLSKIE FIRMY TSL


