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Rozmowa z Markiem Eronem
prezesem zarz¹du
ERONTRANS Sp. z o.o.

Historia firmy zaczęła się od roku...
– 1989. Udziałowcami, wówczas spółki cywilnej, był
mój ojciec, ja i mój brat. Oczywiście szefem i całym
„motorem” firmy był mój ojciec i tak było przez długie

lata. Zaczynaliśmy od jednego ciągnika siodłowego bez naczepy. W roku 1991
byliśmy już jednym z podwykonawców dużej firmy spedycyjnej i równolegle za-
częliśmy oferować nasze usługi bezpośrednio klientom. Wtedy też podpisaliśmy
pierwszy kontrakt, o czym przeważył zakup telex-u komputerowego, który na ów-
czesne czasy dawał ogromną przewagę nad konkurencją, gdyż umożliwiał szybką
komunikację z zagranicą, a więc dostęp do rynku, do spedytorów, do klientów i ła-
dunków. Oczywiście pomogła nam w rozwoju znajomość języków obcych, niemiec-
kiego i angielskiego. W 1993 r. dysponowaliśmy już flotą 8 pojazdów oraz grupą
stałych podwykonawców w liczbie 16 i w miarę rozwiniętym działem spedycji. W tym
czasie zaczęliśmy realizować pierwsze przewozy na Wschód m.in. dla Bartimpexu.
W 1994 roku dysponowaliśmy już flotą 36 ciągników, i co najmniej dwukrotną liczbą
podwykonawców. W roku 1998, rozwinęliśmy tabor oraz uruchomiliśmy obsługę klien-
tów na kierunkach skandynawskich. W tym też czasie dobraliśmy partnerów i za-
częliśmy wchodzić w alianse partnerskie, dzięki czemu dzisiaj nasza sieć transpor-
towa praktycznie pokrywa wszystkie trasy w Europie.

cd. na str. 7

Rozmowa
z Andrzejem Szymañskim
dyrektorem
zarz¹dzaj¹cym
Dartom Sp. z o.o.

Dartom niedawno obchodził
20-lecie istnienia, z jakiego puła-
pu wyszedł i jaki potencjał osiągnął?
– Początki firmy, były typowe, jak sądzę dla większości
firm w Polsce. Dwóch wspólników kupiło jedną cięża-
rówkę i założyli spółkę w 1990 r. Po kilku latach zaku-
pili kolejne pojazdy i tak krok po kroku, doszło aż do
ponad 170 własnych pojazdów i 160 kontraktowych na
chwilę obecną. Na początku był to wyłącznie transport
chłodniczy oraz transport międzynarodowy, a z czasem
serwis rozwinął się do przewozu różnych grup towaro-
wych, w tym na plandekach i kontenerach. Specjalizu-
jemy się w transporcie całopojazdowym i realizujemy
dedykowane połączenia drobnicowe. Od 6 lat firma roz-
wija usługi krajowe. Obecnie krajówka, zarówno trans-
port jak i spedycja, jest głównym obszarem rozwoju
działalności Dartom.
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Wszyscy stawiaj¹ na trasy zagranicz-
ne, a Dartom na krajówkê, czemu?
– W kraju jest zapotrzebowanie na wyso-
kiej jakoœci us³ugi transportowe, co ozna-
cza zagwarantowanie pewnych iloœci
mocy przerobowych, elastycznoœæ, punk-
tualnoœæ i profesjonaln¹ obs³ugê. W trans-
porcie miêdzynarodowym poziom obs³u-
gi by³ zawsze wy¿szy. W zwi¹zku z tym,
¿e Dartom, przez kilkanaœcie lat rozwija³
g³ównie transport miêdzynarodowy, to
zarz¹d firmy postanowi³ wypracowany
standard przenieœæ na poziom krajowy, co
spotka³o siê z bardzo dobrym odbiorem
ze strony klienta.

Na jakie grupy klientów stawiacie?
– Nie mamy specjalizacji. Wspó³pracuje-
my z tymi klientami, którzy poszukuj¹
dobrej jakoœci us³ug, niekoniecznie naj-
tañszych.

A jak z p³ynnoœci¹ finansow¹ i p³atno-
œciami? Gdzie jest lepiej, na krajówce
czy miêdzynarodówce?
– Œredni termin p³atnoœci w przewozach
krajowych jest krótszy ni¿ w transporcie
miêdzynarodowym, ale œci¹galnoœæ nale¿-
noœci jest gorsza. W transporcie miêdzy-
narodowym terminy p³atnoœci s¹ nieco

wyd³u¿one, ale za to terminowe. Tutaj
trzeba dobrze dobieraæ partnerów, zw³asz-
cza firmy spedycyjne, wœród których
w Polsce dzia³a wiele tzw. spedycji kana-
powych, ale z tymi staramy siê nie wspó³-
pracowaæ. Stawiamy na bezpoœredni¹
wspó³pracê z klientem i to najlepszy spo-
sób na zarz¹dzanie p³ynnoœci¹ finansow¹.

Czy zdaniem Pana rynek us³ug spedy-
cyjnych powinien byæ lepiej uregulowa-
ny, np. ustawowo?

– Dzia³amy na wolnym rynku, jedne fir-
my znikaj¹, a drugie siê pojawiaj¹ na ich
miejsce i to jest niebezpieczne, ale czy to
siê da uregulowaæ, w¹tpiê. Byæ mo¿e
przyda³aby siê jakaœ regulacja prawna, ale
chyba trudno wymyœliæ dobr¹ ustawê. Na

pewno dobrze siê sta³o, ¿e dostosowano
polskie przepisy do wymogów UE, ogra-
niczono dostêp do zawodu przewoŸnika,
zaostrzono prawo, co w ¿aden sposób nie
wp³ywa na dzia³alnoœæ rzetelnych firm,
a jedynie utrudnia dostêp do rynku tym
nieuczciwym. Myœlê, ¿e to w zupe³noœci
wystarczy.

Stawiamy na zaawansowane
systemy informatyczne
i transport krajowy

Rozmowa z Andrzejem Szymańskim dyrektorem zarządzającym Dartom Sp. z o.o.

cd. na str. 4

DARTOM w liczbach

Założycielami spółki Dartom
byli Dariusz Szumacher i To-
masz Bielecki, firma po-
wstałą w roku 1990. Siedzi-
ba firmy znajduje się
w Grodzisku Mazowieckim. Dartom posiada 5 oddziałów w: Grodzisk Maz. (siedziba
główna), Gdańsk, Poznań, Wrocław i Chorzów. Flota pojazdów własnych liczy 170,
w 95 proc. są to ciągniki Renault. Firma korzysta z rozwiązań i systemów Transics,
Marcos, a także z kart paliwowych. Jest obecna na giełdach ładunków: Trans, Timo-
com i Teleroute.

www.dartom.com.pl

Partnerzy wydania
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Jakie jest zaufanie klientów do polskich
firm transportowych?
– Jak dot¹d nie spotka³em siê z ograni-
czonym zaufaniem, zw³aszcza ¿e, tak jak
ju¿ wspomina³em œwiadczymy us³ugi na
bardzo wysokim poziomie. Postawiliœmy
na rozwój taboru i systemów informa-
tycznych. W³aœnie wdro¿yliœmy rozwi¹-
zanie, dziêki któremu mo¿emy zaliczaæ
siê do czo³ówki europejskiej. Jest to zin-
tegrowany system TMS + telemetria do
planowania i kontroli pojazdów. Wszyst-
kie operacje dotycz¹ce obs³ugi zlecenia
transportowego dokonujemy automa-
tycznie. Zlecenie jest obs³u¿one przez
system praktycznie bez udzia³u spedyto-
ra. Po wprowadzeniu go do systemu jest
wysy³ane do kierowcy ³¹cznie z wyzna-

cd. ze str. 3 czeniem trasy i godzin za-
³adunku oraz krytycznymi
punktami kontroli, gdzie
pojazd musi siê znaleŸæ
o danej porze, aby dostawa
by³a zrealizowana na czas.
Jeœli pojawia siê jakiœ pro-
blem, dyspozytor oraz
klient otrzymuj¹ informa-
cjê, dziêki czemu mo¿na
szybko reagowaæ i np.
zmieniæ trasê, albo czas roz³adunku.

Na ile, taki system obni¿a koszty trans-
portu?
– S¹dzimy, ¿e nawet o kilka procent,
gdy¿ system pozwala na analizê czasu
i kosztów pracy, dziêki czemu mo¿emy
sprawdziæ, w jakich obszarach jest Ÿle
wykorzystany ten czas. Badamy te¿ eko-

nomicznoœæ jazdy kierow-
ców. Analizujemy te dane
i jeœli jest potrzeba, wdra¿a-
my szkolenia, aby kierowcy
osi¹gali jak najlepsze rezul-
taty. To jest chyba, obecnie
najnowoczeœniejszy system
do zarz¹dzania transportem.
Oprócz tego inwestujemy
w tabor, regularnie wymie-
niamy ci¹gniki, ale nie
zwiêkszamy ju¿ ich liczby.
W naszej flocie najstarsze

Partnerzy wydania

DARTOM jako pracodawca

Pracuję w firmie Dartom od 6-ciu lat, dlatego mogę już wydać obiektywną opinię na
temat pracy w tej firmie. Dartom jest firmą rodzinną. Atmosfera panująca w każdym
dziale jest bardzo dobra, nieważne czy jest to dział spedycji, faktur, czy dział technicz-
ny. Kadra kierownicza utrzymuje bardzo dobre relacje z pracownikami, jednocześnie
wyznacza sztywne zasady pracy, które stosujemy, aby utrzymać wysoką jakość świad-
czonych usług oraz szybki rozwój firmy. Mam wrażenie, że Zarząd firmy Dartom działa
zgodnie z mottem Richard’a Branson’a: „The way you treat your employees is the way
they will treat your customers”. Od początku mojej kariery w firmie zauważyłem, że
Dartom stawia na inwestycje w rozwój pracowników, na nowe rozwiązania oraz wy-
soką jakość świadczonych usług. Wszelkiego rodzaju szkolenia, złożony system moty-
wacyjny oraz możliwość rozwoju sprawiają, że pracownicy są bardzo związani z firmą.
Takie inwestycje szybko się zwracają i przynoszą obopólne korzyści. Pracownik będą-
cy na stanowisku Spedytora ma dużą swobodę podczas wykonywania swoich obo-
wiązków. Doświadczeni Spedytorzy na podstawie opracowanych procedur są odpo-
wiedzialni za kontakt z Klientem, podejmują decyzję dotyczące planowania, doboru
firm zewnętrznych, rozwiązywania trudnych problemów oraz wiele innych. Oczywiście
każdy pracownik ma wsparcie w swoim przełożonym, który zawsze służy pomocą
i ogromnym doświadczeniem – mówi jeden z pracowników Dartom, pragnący zacho-
wać anonimowość.

pojazdy maj¹ 3 lata i spe³niaj¹ normê
Euro5.

A co z pozosta³ymi kadrami, na ile wa¿-
ny jest ich rozwój?
– Kadry w us³ugach s¹ najwa¿niejsze, bo
klient wyrabia sobie opiniê na temat fir-
my przez kontakt z jej pracownikami.
Obecnie zatrudniamy ok. 230 osób. Tutaj
mogê siê pochwaliæ, ¿e pracownicy s¹
bardzo zwi¹zani z firm¹, o czym œwiad-
czy chocia¿by minimalna rotacja. Wielu
pracowników wykszta³ciliœmy w³asnymi
si³ami. Poza kompetencjami zawsze szu-
kamy odpowiednich osobowoœci. Stale te¿
zwiêkszamy zatrudnienie. W tym roku
zaplanowaliœmy otwarcie trzech biur,
w zachodniopomorskim, podlaskim i pod-
karpackim, w których zatrudnimy nowych
ludzi.

A jak Pan ocenia rynek, jeœli chodzi
o konkurowanie o klienta?
– Raczej walka o klienta jest zaostrzona
i kto tañszy ten wygrywa. Polak wynisz-
cza Polaka. Patrz¹c chocia¿by na naszych
s¹siadów np. na rynku wêgierskim, czy
czeskim, takiej sytuacji ju¿ nie ma. Jeœli
cena w ofercie jest zani¿ona, to Czech, czy
Wêgier odrzuci tak¹ ofertê. W Polsce
musielibyœmy zmieniæ mentalnoœæ ludzi.
Szkoda te¿, ¿e opinia o polskim transpor-
cie jest lepsza w krajach zachodnich, ni¿
nasza w³asna o nas samych. Dopóki nie
dotrze do ludzi, ¿e warto zap³aciæ parê
groszy wiêcej i mieæ pewnoœæ jakoœci
us³ugi, to nic siê nie zmieni. Du¿a rolê
w psuciu rynku odgrywaj¹ w³aœnie te ka-
napowe spedycje, które za wszelk¹ cenê
pozyskuj¹ klienta, a potem przewoŸnika.
Ale tutaj wina le¿y tylko po stronie prze-
woŸników, bo godz¹ siê na takie warunki.

Dziêkujê za rozmowê.

Beata Trochymiak
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Z lecenie przyjęte. Pora na wybór jednego
 z trzech wariantów dojazdu do celu.

Rzecz jasna z uwzględnieniem pełnej kalku-
alcji myta za przejazd preferowanym odcin-
kiem. Jeszcze tylko szybki rzut oka na ostat-
nie zestawienie transakcji poniesionych
w trasie oraz aktualną listę najtańszych sta-
cji i można już zamykać przeglądarkę inter-
netową. Dziś narzędzia online to podstawa
zarządzania flotą i musi to wiedzieć każda
firma transportowa.

Trudno uwierzyć, że jeszcze kilka lat temu in-
ternet w firmach transportowych służył tylko

do wymiany maili. Dziś narzędzia online to
podstawa zarządzania flotą i służą do śledze-
nia pojazdów, monitoringu transakcji czy kal-
kulacji kosztów transportu. Ich podstawową
zaletą jest fakt, że są dostępne o dowolnej
porze, z dowolnego komputera. Tym tropem
poszli także operatorzy kart paliwowych, któ-
rzy oferują pokaźny pakiet usług online. Są
one najczęściej bezpłatne, a ich celem jest
ułatwienie planowania i kontroli kosztów ge-
nerowanych przez kierowców. Narzędzia udo-
stępniane przez nich w sieci możemy podzie-
lić na kilka kategorii. Pierwszą grupę stanowią
różnego typu kalkulatory i zestawienia (np. cen
paliwa czy łącznych opłat drogowych na da-
nej trasie), drugą – wielofunkcyjne nawigato-
ry mapowe i usługi śledzenia pojazdów, trze-
cią – serwisy zapewniające bieżący dostęp do
transakcji dokonywanych przez kierowców.
Boom na rynku aplikacji online dla transportu
jest efektem zmiany jakościowej w zarządach
firm przewozowych. Zdaniem Tomasza Maj-
chrowicza z firmy DKV Euro Service, firmy

transportowe kierowane dziś są przez zupeł-
nie nową generację ludzi. Są młodzi, dyna-
miczni i świadomi możliwości, jakie niosą ze
sobą nowoczesne technologie. Oczekują no-
watorskich metod zarządzania flotą. Na po-
rządku dziennym są pytania typu: czy można
dokonać płatności przez smartfon albo jakie
aplikacje mobilne dla kierowców zostaną uru-
chomione.

Do 10 proc. mniej za paliwo
Ważną korzyścią usług online jest ogranicze-
nie wydatków na tankowania. W firmach zaj-
mujących się transportem niemal połowę

wszystkich kosztów stanowi
paliwo. Narzędzia dostępne
poprzez internet umożliwiają
planowanie tras na podsta-
wie rozmieszczenia najtań-
szych stacji. Rozwiązanie ta-
kie pozwala oszczędzić na
paliwie do 10 proc. Służą
temu takie serwisy, jak np.
„DKV Station Finder”, który
pozwala analizować sytuację
na ponad 3,4 tys. stacjach róż-
nych marek w Polsce i ponad
54 tys. stacji w całej Europie.

Nowa era op³at drogowych
Wkraczamy w epokę, w której opłaty drogo-
we i wszelkie inne należności w trasie nalicza-
ne są elektronicznie. Kolejne kraje, w tym
Polska, decydują się na zastąpienie winiet
systemami korzystającymi z technologii sate-
litarnej lub mikrofali. A to oznacza
także łatwiejsze planowanie i mo-
nitorowanie kosztów myta na te-
renie Europy. Prym w kalkulacji
opłat drogowych wiodą operato-
rzy kart paliwowych. A to dlatego,
że jako jedyni integrują rozlicza-
nie i fakturowanie tego typu należ-
ności. Za integracją danych idą
bardzo praktyczne narzędzia on-
line. Z jednej strony informują
przewoźnika o wszelkich nowo-
ściach, jak np. niedawny wzrost
kosztów myta we Włoszech o 2,91 proc., czy
okresowe zamknięcia tuneli we Francji. Z dru-
giej, pozwalają w każdym momencie spraw-
dzić dokładną wysokość opłat w każdym kra-

ju i w każdym systemie. Nowatorskie rozwią-
zanie w tym zakresie uruchomił niedawno
operator kart paliwowych DKV. Udostępnił on
internetowe narzędzie, które pozwala ustalić
przebieg, łączny koszt opłat drogowych oraz
przewidywane czasy trwania jazdy dla 3 róż-
nych tras z punktu A do punktu B. Kalkulator
uwzględnia całą Europę oraz bierze pod uwa-
gę wszelkie parametry pojazdu, jak np. DMC,
liczbę osi czy klasę emisji zanieczyszczeń.

Us³ugi lokalizacji
Ciekawe zapowiada się nowa usługa śledze-
nia pozycji pojazdu, która zadebiutuje przy
okazji wprowadzenia w styczniu 2014 r. przez
Francję nowej opłaty drogowej o nazwie Eco-
taxe. Aby móc ją rozliczać, konieczne będzie
zamontowanie w pojeździe specjalnego urzą-
dzenia pokładowego wyposażonego w moduł
GPS. Oprócz naliczenia samej opłaty za prze-
jazd wybranym odcinkiem, urządzenie pozwoli
również na precyzyjne ustalenie pozycji po-
jazdu. Wykorzystując ten fakt operatorzy będą
mogli zaproponować specjalne usługi polega-
jące na śledzeniu, co istotne w czasie rzeczy-
wistym, wszystkich pojazdów wyposażonych
w urządzenia pokładowe do naliczania Eco-
taxe. Dostępność tego typu usługi o zasięgu
europejskim zapowiedział już m.in. operator
kart DKV. Mowa tu o usłudze geolokalizacji
dedykowanej głównie do małych i średnich flot.
Ich właściciele unikali do tej pory wysokich
kosztów jakie wiązały się z zakupem zaawan-
sowanych narzędzi do śledzenia pojazdów.
Tego typu usługi pozwolą na precyzyjne śle-

dzenie pojazdów poprzez specjalny serwis
internetowy, z dowolnego miejsca i o każdej
porze.

(opr. DKV)

Planowanie przez klikanie
– narzêdzia online do zarz¹dzania flot¹
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W drugiej po³owie wrzeœnia br.
w Warszawie odby³a siê polska

premiera nowej gamy Renault Trucks,
w której udzia³ wziê³o blisko 1200 osób.
Premierê tê wyró¿nia³ fakt, ¿e zaprezen-
towano pe³n¹ ca³kowicie odnowion¹ gamê
pojazdów francuskiego producenta, co
w œwiecie motoryzacyjnym zdarza siê nie-
zwykle rzadko.

Zgromadzonych goœci powita³ Tom Jörning
(prawe górne zdjêcie) Dyrektor Zarz¹dza-
j¹cy Rynku Europy Centralno-Wschodniej
w Volvo Group Trucks oraz Bruno Blin,
Prezydent Renault Trucks. Czêœæ arty-
styczn¹ poprowadzili Tomasz Kammel
i Marek Sierocki. Goœcie mieli okazjê obej-
rzeæ m.in. wystêp akrobatów, tancerzy, mu-
zyków oraz efektowny pokaz gry œwiate³.
Zwieñczeniem wieczoru by³o ods³oniêcie

pojazdów i koncert grupy Bajm. Zaprezen-
towane pojazdy ciê¿arowe, charakteryzu-
je nowoczesna stylistyka nadwozia oraz in-
nowacyjne rozwi¹zania techniczne.
Wszystkie zosta³y wyposa¿one w silniki
spe³niaj¹ce normê Euro 6 i wzglêdem po-
przedniej gamy, zu¿ywaj¹ 5 proc. paliwa
mniej. Oprócz tego, zmienione zosta³o na-
zewnictwo w poszczególnych segmentach
pojazdów: Gama T – pojazdy dalekobie¿-
ne, Gama D – pojazdy dystrybucyjne,
Gama C – pojazdy budowlane, Gama
K – pojazdy budowlane ciê¿kie.
Nowe nazwy nawi¹zuj¹ do oznaczeñ po-
jazdów marki Berliet z lat 50-tych. Prace
nad now¹ gam¹ Renault Trucks trwa³y
ponad 7 lat, a zaanga¿owanych w nie by³o
ok. 5 tys. osób. Szczegó³y dot. poszcze-
gólnych pojazdów znajd¹ Pañstwo na stro-
nie www.renault-trucks.pl

Nowa gama Renault Trucks
w œwietle reflektorów!
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Erontrans jest jedną
z największych pol-
skich spółek spedy-
cyjno-transporto-
wych, kiedy stanie
się firmą globalną?
– W naszych planach
rozwoju nie mamy ta-
kiego celu. Natomiast
chcemy być uczest-

nikiem globalnych sieci, układów partnerskich
oraz aliansów, które umożliwią swobodę dzia-
łalności we wszystkich obszarach usług, które
świadczymy i na różnych szerokościach geo-
graficznych.

Czy polskiej firmie, trudno jest wejść w glo-
balne alianse, jakie warunki musi spełnić?
– Tak, coraz trudniej. Przyznam, że kiedyś było
to łatwiejsze. Obecnie rynek jest już mocno
ukształtowany, wiele sieci ma już stałych part-
nerów i trudno jest do nich dołączyć. Trzeba
wykazać się wysoką jakością usług, a do tego
dysponować odpowiednim potencjałem kadro-
wym i narzędziami. Konieczne też jest wspar-
cie informatyczne, również na bardzo wysokim
poziomie. Obecnie jesteśmy na etapie wymia-
ny naszego systemu informatycznego i wkła-
damy dużo wysiłku, aby dotrzymać kroku na-
szym partnerom w aliansach.

Jest Pan inicjatorem powołania jednej z pol-
skich grup partnerskich – Polskiego Systemu
Dystrybucji, trudno było utworzyć ten alians?
– Nie było łatwo, a pierwsze podejście skoń-
czyło się fiaskiem. Jednakże, po kilku latach

starań udało się stworzyć grupę partnerską,
której celem jest obsługa ładunków drobnico-
wych i tworzenie linii drobnicowych na terenie
kraju i Europy. Idea PSD sprawdziła się i dzia-
ła z powodzeniem już od kilku lat. Natomiast
polski rynek chyba nie dojrzał jeszcze do tego,
aby tworzyć tego typu sieci. Nie wiem, może to
wynika z naszej polskiej mentalności i oporu do
działania w grupie. Trudno skupić kilka firm kon-
kurujących ze sobą w jednej spółce, ale jest to
możliwe, czego przykładem jest PSD.

Jaka jest strategia rozwoju firmy Erontrans
na najbliższe lata?
– Rozwój usług transportowych, spedycyjnych
oraz intermodalnych w zakresie krajowym jak
i globalnym. Mam tu na myśli rynki Dalekiego
Wschodu, Ameryki Południowej, gdzie chce-
my być obecni właśnie poprzez sieci partner-
skie. W najbliższym czasie zamierzamy roz-
szerzyć transport drobnicy drogą morską,
a także spedycję lotniczą w imporcie oraz eks-
porcie. Dzięki naszym partnerom jesteśmy
obecni już na głównych lotniskach Europy, jak
Frankfurt, czy Wiedeń. Poszukujemy też no-
wych nisz, które możemy zagospodarować,
gdzie konkurencja jest słabsza a poziom ka-
pitałochłonności wyższy.

Wspomniał Pan o rozwoju przewozów inter-
modalnych, czy upatrujecie przyszłości
w tym obszarze usług?
– To już nie jest przyszłość, ale teraźniejszość.
Tę szansę wykorzystaliśmy stawiając pierwszy
terminal intermodalny w Radomsku w roku
2011, skąd uruchomiliśmy pierwsze regularne

połączenia kolejowe. Obecnie realizujemy
10 takich połączeń tygodniowo, na trasach
– Gdynia Radomsko, Gdańsk Radomsko, Gdy-
nia Kobylnica, Gdańsk Kobylnica, Gdynia Ka-
lisz. Niestety rozwój intermodalu w Polsce jest
ograniczony wieloma czynnikami, głównie in-
frastrukturalnymi.

A jak Pan ocenia świadomość klientów na
temat intermodalu?
– Klienci są zainteresowani tego typu usługa-
mi, ale na razie płacić za to nie chcą. Konku-

rencją nadal jest transport samochodowy, w któ-
rym zresztą, w dużej mierze sami uczestnicz-
my. Z drugiej strony, mając tak szeroki wachlarz
usług jesteśmy bardziej elastyczni w obsłudze
klienta, dzięki czemu w oparciu o własny ser-
wis możemy oferować najbardziej optymalne
rozwiązania transportowe.

Czy w związku z tak dużym rozwojem róż-
nych obszarów usług, zamierzacie zmienić
wizerunek firmy z transportowej na...
– Nie, raczej pozostaniemy firmą transportową,
ale chcemy bardziej podkreślić inny charakter
naszego serwisu, w tym oczywiście transport
intermodalny.

W oparciu o jaki model i wartości działa fir-
ma Erontrans?
– Wdrażając certyfikację ISO nie tylko uzyska-
liśmy dokument, ale przebudowaliśmy całą
strukturę organizacji. Wszystkie elementy tej
certyfikacji wdrożyliśmy i stosujemy na co dzień,

Chcemy być uczestnikiem
globalnych sieci, układów
partnerskich i aliansów
Rozmowa z Markiem Eronem prezesem zarządu ERONTRANS Sp. z o.o.

POLSKIE FIRMY TSL

cd. na str. 8

ERONTRANS w liczbach

Firma została założonaw roku 1989.Głow-
na siedziba firmy znajduje się w Pruszczu
Gdańskim. Filie w kraju to: Gdynia, Gdańsk, Kielce, Bielsko Biała, Wrocław, Rzepin
Bydgoszcz, Kalisz. Obecnie flota pojazdów własnych liczy kilkaset ciągników z nacze-
pami, Erontrans obecnie zatrudnia około 470 pracowników, w tym 180 kierowców. Fir-
ma posiada o certyfikaty: ISO 9001, 140, 1901.

www.erontrans.pl

Partnerzy wydania
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dzięki czemu mamy dobrze uporządkowaną
strukturę. Wykonując usługi kierujemy się za-
sadą „wszystko jest możliwe” i staramy się na-
dążać za naszymi klientami, czerpiąc wzorce
również z modeli ich organizacji. Nie mieliśmy
„starszego barta”, jak wiele spółek z kapitałem
zagranicznym, które weszły na polski rynek
z rozwiniętą już kulturą organizacji, tylko zbu-

cd. ze str. 7

Partnerzy wydania

dowaliśmy wszystko od zera i na bazie wła-
snych doświadczeń. Proces kształtowania mo-
delu organizacyjnego jest procesem ciągłym.

Czy Erontrans nadal jest firmą rodzinną?
– Tak, strukturę właścicielską tworzą nadal wy-
łącznie członkowie rodziny Eron.

A co z najmłodszym pokoleniem, czy dołą-
cza do firmy i jak postrzega ten biznes?

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

towa Teleroute, wprowadza na rynek europej-
ski wiele innowacyjnych rozwiązań przeznaczo-
nych 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 rów-
nież to, że produkty i usługi WKTS są rozwiąza-
niami systemowymi, co umożliwia z jednej stro-
ny rozwiązywanie kompleksowych problemów,
a z drugiej strony pozwala naszym Klientom na
osiągnięcie szybkiego zwrotu z inwestycji.

FreightCentral:

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

Planowanie i optymalizacja
z Transwide
Transwide, marka WKTS znana z systemów
zarządzania transportem (systemy klasy

TMS), feruje system twOptimize, nowe opro-
gramowanie do planowania i optymalizacji
transportu. Moduł twOptimize umożliwia spe-
dytorom i przewoźnikom planowanie swoich
frachtów w najbardziej opłacalny sposób, za-
pewniając dzięki temu szybki zwrot z inwe-
stycji. Warto nadmienić, że twOptimize firmy
Transwide jest jedynym dostępnym na rynku
rozwiązaniem klasy TMS oferującym taką
funkcjonalność. Transwide przedstawi również
on-linowe rozwiązanie o nazwie twSlot Part-
ner 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 swojego
taboru samochodowego. Idea giełdy transpor-
towej została wymyślona blisko 30 lat temu
przez założyciela Teleroute. Zakłada ona, że
łączymy te dwie społeczności i pomagamy im
rozwijać swoją działalność w przyjaznym i bez-
piecznym otoczeniu. Aby sprostać potrzebom
rynku i oczekiwaniom naszych Klientów, sys-
tematycznie zabiegamy o podnoszenie pozio-
mu świadczonych przez nas usług oraz wzrost
poziomu bezpieczeństwa. W praktyce ozna-
cza to, że nasz zespół konsultantów może
wspierać Klientów w kilkunastu językach ob-
cych. W zakresie bezpieczeństwa obrotu po-
czyniliśmy poważne inwestycje, aby jeszcze
dokładniej sprawdzać firmy, które chcą uzy-
skać 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 wysokim standardom jakościowym.
Dbamy o to, by Klienci byli zadowoleni i chcieli
zostać z nami na długie lata – mówi Govert
Versluis, dyrektor zarządzający odpowiedzial-
ny za Giełdę Transportową Teleroute w kra-
jach Europy Wschodniej.

– Z naszej perspektywy obserwujemy wzrost
zainteresowania wśród przewoźników naszą
ofertą. Zarówno z analizy wskaźników makro-
ekonomicznych jak i z rozmów z naszymi Klien-
tami wynika, ze sytuacja ekonomiczna nie jest
korzystna dla branży TSL. Większość Klientów
doświadcza spowolnienia gospodarczego a w
konsekwencji zmniejszonego zapotrzebowania
na transport. Dodatkowo problemem jest tez
niski poziom stawek oferowanych firmom trans-
portowym. To wszystko sprawia, ze konieczne
jest szukanie nowych zleceń i nowych Klien-
tów. Giełda Transportowa Teleroute świetnie
się zatem wpisuje w te potrzeby biznesowe,
bo pozwala szybko szukać dodatkowych
ładunków i nawiązywać cenne kontakty biz-
nesowe – mówi Paweł Bombola, dyrektor
zarzadzajacy odpowiedzialny za Giełde Trans-
portowa Teleroute w krajach Europy Wschod-
niej.

Aby uzyskać więcej informacji, odwiedź
nową stronę WKTS
www.wktransportservices.com
i/lub śledź aktualizacje aktywności grupy
za pośrednictwem twittera:
www.twitter.com/WK_TS.
Więcej informacji o Giełdzie Transportowej
Teleroute można znaleźć na stronie
www.teleroute.pl.

oferuje nowe rozwiązania i nowe
możliwości dla firm TSL – sprawdź jak to działa!

– Moja najstarsza córka pracuje już w dziale
spedycji morskiej. Czasami żałuję, że ją w ten
zawód wciągnełem, bo nie jest to łatwy biznes,
obarczony dużym stresem i trzeba trochę wło-
żyć zaangażowania oraz poświęcić sporo swo-
jego wolnego czasu, aby osiągnąć sukces.

Dziękuję za rozmowę,

Beata Trochymiak
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W produkcji opakowañ punktem
krytycznym jest zawsze termin dostawy
Rozmowa z Katarzyną Gutowską-Witek Supply Chain&Purchasing Manager Albéa

ga, aby wyprodukować i dostarczyć
towar w 4 tygodnie, a nasz krytycz-
ny komponent – nakrętka jest dostęp-
ny w 5 tygodni, to musimy tak dopra-
cować cały proces rezerwacji na
naszych liniach i na liniach naszych
dostawców, żebyśmy mogli rzeczy-
wiście zrealizować te potrzeby w tak
krótkim okresie. Brzmi to może pro-
sto, ale jest bardzo pracochłonne
i wymaga wielu ustaleń. Rynek ko-
smetyczny bardzo się zmienia. Kie-
dyś żywotność produktów wynosiła
nawet kilka lat, obecnie jest mnóstwo
sezonowych produktów, np. krem
specjalnie na Boże Narodzenie. Jest
dużo produktów tzw. „life-limited”,
które wchodzą na rynek w małych
partiach i już się do nich nie powra-
ca. Jednym z ważniejszych projek-
tów jest standaryzacja kartonów
w ramach całej grupy, co pozwala na
lepsze zarządzanie transferami pro-
duktów pomiędzy fabrykami oraz dla klienta.
Pracujemy również cały czas nad optymali-
zacją i stabilnością planowania. Komponenty
muszą być u nas na czas. Nie może zdarzyć
się sytuacja kiedy na przykład jest produkcja
wyznaczona na pojutrze, a tu się okazuje, że
nie mamy zakrętek. Pracujemy nad takim do-
pracowaniem procesów, które pozwala nam
zachować pewność tego, co robimy.
W ramach planowania na szczeblu europej-
skim standaryzujemy wybór dostawców kom-
ponentów. Poszczególni dostawcy są wybie-
rani przez kupców na poziomie europejskim.
Taka standaryzacja pomaga nam też w ten
sposób, że ewentualne nadwyżki surowców
możemy przetransferować do naszych fabryk
poza Polską. Jesteśmy w procesie „contino-
us improvement”, kiedy jeden obszar wydaje
się być dopracowany, bierzemy się za drugi
i te doskonalenie procesów jest ciągłe.

Na ile logistyka opakowań jest czynnikiem
warunkującym przewagę konkurencyjną?
– Na globalnym rynku ceny opakowań są po-
dobne u różnych producentów. Często nasi

klienci mówią, że wybierają producenta opa-
kowań w oparciu o kryterium czasu – czyli jak
szybko dostawca jest w stanie zareagować na
zmianę potrzeb. Wydaje mi się, że w branży
kosmetycznej łańcuch dostaw jest bardzo
istotny i widzimy, że nasze projekty są głów-
nie nakierowane na skracanie czasu dostaw
i odchudzanie procesów.

Czy outsoursujecie jakieś procesy logi-
styczne?
– Transport i magazynowanie – zarówno po
stronie zaopatrzenia, jak i dystrybucji. W Pol-
sce mamy pełną decyzyjność i współpracuje-
my z jedną firmą transportową. Kupujemy
komponenty w Europie i również nasi klienci
są tu zlokalizowani, więc korzystamy wyłącz-
nie z transportu drogowego. Realizujemy od
600 do 1000 zamówień miesięcznie, są to
przesyłki od jednej do kilkudziesięciu palet.
Nasz towar nie może być nigdzie przełado-
wywany z uwagi na ryzyko uszkodzenia
i wchłonięcia „obcych” zapachów, musi być

Co jest specyfiką łańcucha dostaw w pro-
dukcji opakowań?
– Opakowania wychodzące z naszej fabryki nie
są towarami masowymi. Produkujemy je pod
konkretne zamówienia z logotypem i nadrukiem
klienta i nie utrzymujemy stock'ów, chociaż
z częścią klientów mamy podpisane umowy na
magazynowanie. Opakowania są produktem
raczej tanim i przestrzennym, stąd koszty logi-
styki stanowią znaczny udział w całkowitych
kosztach ich produkcji. W związku z tym dużą
uwagę przywiązujemy do optymalizacji kosz-
tów transportu i staramy się ustalać z klientami
taki rodzaj palet, które możemy piętrować.
W negocjacjach z dostawcami ważną rolę od-
grywają warunki logistyczne – termin składa-
nia zamówień, termin potwierdzania, lead-time,
składowanie, MOQ (minimum order quantity).
Czasami klient zmienia prognozy i prosi o wy-
produkowanie danej partii za 2 miesiące. W ta-
kim przypadku wolimy, żeby komponenty pro-
dukcyjne były składowane u dostawcy niż
w naszym magazynie zewnętrznym.

Jakie są największe wyzwania w logistyce
produktów Albéa?
– Wyzwaniem niezmiennie jest praca z klien-
tami. Mamy dużych globalnych klientów, któ-
rzy oczekują od nas dostosowania się do ich
potrzeb, czyli produkcji w jak najkrótszym cza-
sie (lead-time) i w takich ilościach jakich po-
trzebują. Krytyczny jest termin dostawy. Klienci
oczekują od nas dużej elastyczności, trzyma-
nia wolnych mocy, które możemy szybko uru-
chomić pod ich potrzeby. Jest to bardzo trud-
ne, bo przeważnie kiedy rynek rośnie, to
wszyscy klienci zwiększają swoje zamówie-
nia. Większość projektów, które obecnie pro-
wadzimy jest z nakierowaniem na skrócenie
lead-time’ów i jak najlepsze dopasowanie się
do wymagań klientów.

Co można zaliczyć do najważniejszych pro-
jektów, które realizuje dział Supply Chain
w Albéa?
– Głównie skupiamy się nad lead-time’m dla
klientów, tak aby dostarczyć klientowi towar
w jak najkrótszym terminie. Jeśli klient wyma- cd. na str. 11
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przewożony z neutralnymi towarami w schlud-
nych warunkach.

Czy odczuliście Państwo kryzys?
– Nie. Pracujemy na pełnym obłożeniu, bra-
kuje nam 8. dnia w tygodniu. Popyt na rynku
dóbr szybko zbywalnych nie słabnie. Można
nie kupić lepszego samochodu, ale trzeba
umyć zęby i posmarować się kremem. Dzięki
rozwojowi sieci supermarketów i drogerii kon-
sumpcja kosmetyków horrendalnie wzrosła.

Kto może pracować w dziale Supply Cha-
in Albéa?
– Najważniejsze są predyspozycje osobościo-
we. Sięgamy po praktykantów i stażystów ze
szkół wyższych, zatrudniamy osoby bez do-
świadczenia, na przykład w przypadku czaso-
wych zastępstw. Po pierwszych dwóch, trzech
miesiącach widać, czy ktoś się do tej pracy
nadaje czy nie. Praca w logistyce wymaga z jed-
nej strony bardzo szybkiej reakcji, a z drugiej
dużej dokładności. Nie można się pomylić i za-
mówić czegoś za dużo lub za mało, w przy-
padku zmiany zamówień klienta trzeba szyb-
ko reagować z dostawcą, pilnować czasów

Grupa Albéa jest największym producentem tub na świecie, w Europie ma 5 fabryk, na
świecie 46. Wytwarza opakowania głównie dla przemysłu kosmetycznego, niewielką część
tub sprzedaje też dla branży chemicznej i spożywczej. Zakład w Polsce istnieje już 20 lat,
powstał jako polska firma w 1994 r. Pierwsze inwestycje, na bazie których ruszyła pro-
dukcja opakowań, to zakup bardzo wysłużonych maszyn od Włochów. Dzięki sprzyjają-
cej koniunkturze i dokapitalizowana firmy z funduszu PHARE, zakład rozwijał się i pro-
dukcja z roku na rok dynamicznie rosła. W 1998 r. partner francuski przejął 51 proc.
udziałów. Od 1999 roku zakład funkcjonuje w Łódzkiej Specjalnej Strefie Ekonomicznej.
Po zmianach własnościowych fabryka znalazła się w Grupie Albéa, która należy do ame-
rykańskiego funduszu Sun Capital. Z fabryki zatrudniającej 15 osób produkującej ok.
5 milionów tub rocznie firma stała się nowoczesnym zakładem zatrudniającym 300 osób
i wytwarzającym rocznie 200 mln sztuk opakowań. W dziale logistyki pracuje 12 osób.
Zakład pracuje prawie cały rok, również w weekendy i święta linie produkcyjne działają
24h/dobę. Udział w rynku sprzedaży tub polietynowych sięga 50 proc. jeśli chodzi o sprze-
daż do lokalnych polskich producentów, a zakład wytwarza ok. 80 proc. wszystkich tub
produkowanych w Polsce. Wszyscy najważniejsi klienci firmy posiadają zakłady produk-
cyjne w Polsce tj. Oriflame, Beiersdorf, Avon, Loreal, Cuzzons, i wiele innych. Fabryka
w Polsce może się poszczycić najlepszymi wskaźnikami wśród wszystkich fabryk euro-
pejskich – w obszarze jakości, logistyki, bezpieczeństwa i wydajności.

dostaw, przewidywać pewne rzeczy. Trzeba
mieć cały czas oczy dookoła głowy i być
wszechstronnym. Pewne osoby po prostu nie
mają predyspozycji do takiej pracy, tu nie
można pracować wolniej czy mniej dokładnie.
Znaczenie ma także asertywność i umiejęt-

ność budowania relacji, tutaj trzeba pogodzić
interesy produkcji z interesami klientów i do-
stawców.

Dziękuję za rozmowę,
Anna Galewska

cd. ze str. 10



PRZEGL¥D TYGODNIOWY I www.pracujwlogistyce.pl I 11 paŸdziernika 201312 KOBIETY W LOGISTYCE

O skutecznej
sprzeda¿y frachtu
Rozmawiamy z Agnieszk¹ B³aszczyk-D¹browsk¹
Dyrektor Marketingu i Sprzeda¿y, DHL Global Forwarding Polska

szkolimy i rozwijamy. Skupiamy się
na budowaniu długotrwałych relacji
z naszymi partnerami biznesowymi.
Każdy klient ma dedykowanego opie-
kuna handlowego, w zależności od
specyfiki jego biznesu, potrzeb, czy
branży w jakiej pracuje. W struktu-
rach działu posiadamy specjalistów
do obsługi klientów międzynarodo-
wych, lokalnych jak również dedy-
kowanych do rozwoju konkretnych
rynków międzynarodowych oraz de-
dykowany mniejszym klientom ze-
spół sprzedaży telefonicznej.

A jakie zmiany zachodzą w dzisiej-
szej sprzedaży patrząc na rynek
globalnie, czy nastąpiło jakieś
przewartościowanie?
– W ciągu ostatnich lat mogliśmy zaobser-
wować wiele zmian, często diametralnych,
rynek rozwija się coraz szybciej, jednak wy-
zwania, dla każdej branży, są takie same.
Dzisiaj klient ceni sobie ponad wszystko za-
ufanie i profesjonalizm, bo te dwa czynniki
wpływają na komfort pracy, a w efekcie
sprawne zarządzanie kosztami. Żeby zbudo-
wać zaufanie trzeba mieć dobry zespół pra-
cowników, dojrzałych biznesowo i zaangażo-
wanych, z dużą wiedzą rynkową. Proszę
zauważyć, że największe firmy z rynku ofe-
rują bardzo podobne usługi, na podobnym
poziomie jakościowym. Dlatego to, że klient
zdecyduje się na konkretną firmę musi wyni-
kać z czegoś dodatkowego – z wartości do-
danej, jaką jest między innymi zaufanie. Dzi-
siaj stabilność, merytoryka i partnerstwo
w Działach Sprzedaży, to cechy które popła-
cają. Nie sztuką jest bowiem sprzedać ofer-
tę i dostać zlecenie – taka forma sprzedaży
jest krótkotrwała. Sztuką jest znaleźć odpo-
wiednie rozwiązanie dla klienta, wykonać za-
danie na odpowiednim poziomie zarówno ja-
kościowym, jak i cenowym. Działy Sprzedaży
muszą stawiać na rozwijanie procesów ko-
munikacyjnych wewnątrz swoich organizacji.
To jest chyba największa zmiana na rynku.
Oznacza ona przemodelowanie funkcji dzia-
łu sprzedaży, który ma nie tylko przynosić
biznes, ale także dostarczać wiedzę o aktu-
alnych potrzebach rynku oraz konkretnych

klientów. Firmy muszą słuchać swoich sale-
smanów, którzy obserwują i analizują reak-
cje rynku na zmiany, tak aby jak najtrafniej
prognozować i dostosowywać ofertę usług do
jego potrzeb.

Jakie ma Pani plany rozwoju zarówno co
do swojego zespołu jak i swojej osoby?
– Przede wszystkim kontynuować i pogłębiać
to, co dotychczas udało się zbudować w ze-
spole, a także wprowadzać kolejne zmiany,
które przyczynią się do naszego rozwoju. Już
teraz przenosimy nasze najlepsze praktyki na
inne rynki oraz oddziały DHL GF na świecie.
To ciekawe, że dawniej uczyliśmy się od Fran-
cuzów, Holendrów, czy Niemców, a tym razem
Polska jest źródłem dobrych praktyk powiela-
nych na świecie przed wszystkim w zakresie
zarządzania procesem sprzedaży, doboru pra-
cowników i efektywnego zarządzania portfe-
lem klientów. Jako DHL Global Forwarding
dzielimy się z innymi krajami swoimi doświad-
czeniami i wdrożonymi usprawnieniami sku-
pionymi nie tylko na sprzedaży i zwiększaniu
wolumenu ale przede wszystkim na tym, żeby
być rzetelnym partnerem i doradcą klienta.
Z sukcesu jaki osiągnęliśmy cieszę się nie-
zmiernie, tym bardziej że do działu sprzedaży
przeszłam z działu Human Resources, którym
w DHL Global Forwarding zarządzałam od

Polski Dział Sprzedaży otrzymał nagrodę
jako Najlepszy Zespół Sprzedaży na świe-
cie w DHL Global Forwarding za rok 2012,
co złożyło się na ten sukces?
– Na pewno intensywna i pełna zaangażo-
wania praca całego zespołu. Dodam, że nie
jest to jedyna nagroda naszego teamu.
Pierwszą otrzymaliśmy za rok 2011 na region
EMEA (region ten obejmuje Europę, Środko-
wy Wschód oraz Afrykę), a dopiero w 2012 r.
dostaliśmy drugą, o zasięgu globalnym –
Sales Team of the Year Globally. Dział Sprze-
daży w polskim oddziale DHL Global Forwar-
ding został zbudowany właściwie od zera
a proces zmian rozpoczął się w 2009 roku.
Nasz sukces zawdzięczamy głównie linio-
wym managerom sprzedaży To właśnie wy-
bór odpowiednich, kompetentnych liderów
w ramach poszczególnych zespołów w na-
szym dziale umożliwił zbudowanie prężnego
teamu. Efektywne zarządzanie ludźmi, ro-
dzinne relacje wewnątrz działu, a z drugiej
strony wyznaczanie granic w tych relacjach
w zakresie oczekiwań pracodawcy przynio-
sło i nadal przynosi oczekiwane rezultaty.
Konsekwentnie utrzymujemy się w czołówce
5 najlepiej performujących krajów z regionu
EMEA a wiadomo, że potencjał biznesowy
mamy zdecydowanie inny jako Polska niż
Niemcy, Francja czy Włochy.

Jaką zmianę w strukturach sprzedaży
wprowadziła Pani w ciągu ostatnich lat?
– Przede wszystkim zmianę mentalności. Jako
dyrektor Działu Sprzedaży zdecydowałam się
nie wdrażać standardowych, sztywnych pro-
cesów postępowania, ale wybrałam dłuższą
drogę, jaką jest praca nad mentalnością lu-
dzi, ich podejściem do samej sprzedaży, do
klienta i do usług, które oferujemy w branży.
Zbudowaliśmy profesjonalny i zgrany zespół,
w którym praktycznie nie ma rotacji a dopływ
„świeżej krwi” wynika z rozwoju zawodowego
i promowania obecnych członków zespołu.
Ludzie chętnie angażują się w nowe inicjaty-
wy i pomysły, co jest bardzo cenne dla rozwo-
ju całej firmy oraz samej sprzedaży. Jednak
tym, czym wyróżniamy się spośród innych firm
logistycznych, jest fakt, iż zatrudniamy ludzi
z pasją, najlepszych ekspertów na rynku, któ-
rych wiedzę i umiejętności systematycznie
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roku 2007. Nie ukrywam, że było to wielkie
ale i pasjonujące wyzwanie. Uczyliśmy się
wszystkiego od nowa zarówno od siebie na-
wzajem, jak i od rynku. Mój zespół jest dosyć
młody, ale jak widać po otrzymanych wyróż-
nieniach, dzięki zaangażowaniu i pracy dość
szybko znalazł się na podium w strukturach
Deutsche Post DHL.

Co jest głównym kryterium, doboru pra-
cowników do Pani zespołu?
– Podstawową zasadą, którą się kieruję to pro-
fesjonalizm czyli „nie rób czegoś, jeśli masz
to zrobić miernie”. Mimo szeroko panującej
opinii sprzedaż nie jest sztuką, tylko matema-
tyką, rządzi się logicznymi zasadami. Szukam
ludzi, którzy charakteryzują się lojalnością,
szczerością i uczciwością, a przede wszyst-
kim wysokim poziomem energii i zaangażo-
wania we wszystko, co robią. Myślenie przy-
szłościowe, kwestionowanie rzeczywistości to
klucz do ciągłego rozwoju własnego i organi-
zacji. Potencjał rozwojowy kandydata/pracow-
nika jest dla nas zawsze najważniejszy bo
warunkuje jego przyszły sukces, a suma suk-
cesów moich ludzi to sukces działu i firmy.
Każdego można nauczyć wszystkiego, jeżeli
tylko ma on potencjał i determinację w dąże-
niu do celu.

Stanowisko Dyrektora ds. Marketingu
i Sprzedaży pełni Pani od czwartego kwar-
tału 2009, a więc nie tak długo. Była to jed-
nak dosyć duża zmiana, po wieloletniej
pracy w działach HR. Czy dzisiaj po tych
kilku latach, czuje się już Pani jak prawdzi-
wy handlowiec?
– Pytanie jaka jest definicja tego „prawdziwe-
go”? Myślę, że każdy ma własną i każda bran-
ża również. W głębi duszy jednak zawsze
będę HR-owcem i na swojej wiedzy HR-owej
oparłam budowę zespołu i współpracę z klien-
tem – ludzie w biznesie są najważniejsi. Wie-
rzę w to co robię, podoba mi się ta zmiana
i czerpię satysfakcję z tego jak rozwija się nasz
zespół i organizacja. Znalazłam swoją ścież-
kę rozwoju, bardzo cenię swój zespół jak rów-
nież kulturę organizacyjną firmy. Metabolizm
naszej firmy jest bardzo szybki ale zawsze
można tu liczyć na wsparcie, pomocną dłoń
współpracowników, którzy bardzo pomogli mi
zwłaszcza na początku mojej przygody z Dzia-
łem Sprzedaży. Oczywiście pierwsze spotka-
nia z klientami, kiedy dopiero uczyłam się
wszystkiego z moimi ludźmi, nie były łatwe.
Musiałam szybko znaleźć sposób, jak przeła-
mać przyzwyczajenia i barierę przejścia
z działu HR do sprzedaży. Pomógł mi w tym
wówczas nasz country manager Piotr Iwaniuk,
który bardzo mnie wspierał. Dobry ale i wy-
magający mentor do podstawa. Pomyślałam,
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że tak jak w HR-ze rekrutuje się kandydata,
tak samo mogę rekrutować klienta. Proces jest
podobny, zwłaszcza że szukamy wiarygod-
nych i lojalnych klientów. Takie podejście oka-
zało się trafne oraz oryginalne ale przede
wszystkim skuteczne. Trzeba jednak pamię-
tać, że w sprzedaży rekrutacja to proces bar-
dziej dwustronny bo to jednak przede wszyst-
kim klient rekrutuje usługodawcę.

Można powiedzieć, że w strukturach Pol-
ski DHL GF osiągnęła Pani praktycznie
maksimum, jeśli spotkamy za rok, będzie
to Polska, czy…?
– Trudno jest mi prognozować. W DHL Global
Forwarding nie ma przestrzeni na rozmyśla-
nie bo organizacja jest bardzo dynamiczna
i wiele rzeczy po prostu się dzieje. Jednak na
pewno, bez względu na to, gdzie firma czy tez
los mnie rzuci, sercem zawsze pozostanę
w Polsce. Nie ukrywam też, że już zaczynam
próbować czegoś więcej poza granicami kra-
ju, w ramach nominacji do globalnego progra-
mu rozwoju sił sprzedaży DHL Deutsche Post
– pierwsze szkolenia poza Polską przeprowa-
dzę już w październiku tego roku w Czechach
i w Rosji, co będzie dalej czas pokaże.

Dziękuję za rozmowę,

Beata Trochymiak

Pracownik do wynajęcia od zaraz
W ramach oszczędności w firmach coraz

częściej praktykuje się „wynajmowanie”
pracowników innym pracodawcom – jest to zja-
wisko tzw. leasingu pracowniczego. Na jakich
zasadach ono funkcjonuje i jakie możliwości
stwarza stronom stosunku pracy tłumaczy eks-
pert, Kamil Jabłoński, aplikant radcowski w TGC
Corporate Lawyers.

Do nowego pracodawcy
Przede wszystkim, aby mogło dojść do „wyna-
jęcia” pracownika, pracodawca musi uzyskać
od niego pisemną zgodę na wykonywanie pra-
cy w innej firmie. Porozumienie zawarte mię-
dzy pracodawcami powinno zawierać określe-
nie okresu, na jaki podwładny zostaje
„wypożyczony”. Należy w nim również zawrzeć
rodzaj pracy, który pracownik ma wykonywać
na rzecz innego pracodawcy oraz ewentualnie
jego wynagrodzenie. Warto pamiętać o tym, że
treścią takiego porozumienia jest wykonywa-
nie pracy przez zatrudnionego, zatem do tego
stosunku pracy zastosowanie znajdują również

przepisy Kodeksu pracy. Dotychczasowy sto-
sunek pracy ulega zawieszeniu. Podwładny
nawiązuje z nowym pracodawcą kolejny stosu-
nek pracy, zatem powinna też zostać zawarta
miedzy nimi umowa o pracę. Może mieć ona
charakter terminowy, co oznacza, że obowią-
zuje przez określony czas, który odpowiada dłu-
gości udzielonego urlopu bezpłatnego. Innym
rozwiązaniem jest umowa bezterminowa –
w sytuacji, gdy urlop został udzielony na czas
nieokreślony. Wątpliwości może budzić zawar-
cie umowy na czas wykonania określonej pra-
cy, bowiem w takim przypadku trudno jest wy-
znaczyć jej końcową datę. Strony mają prawo
autonomicznie ustalić jej treść, ta zaś może
różnić się od poprzedniego zatrudnienia, a na-
wet być mniej korzystna dla pracownika. Nale-
ży pamiętać jedynie o generalnej zasadzie,
zgodnie z którą nowa umowa o pracę nie może
naruszać obowiązujących, minimalnych stan-
dardów prawa pracy. Na nowym pracodawcy
ciążą obowiązki wynikające z Kodeksu pracy,
jak choćby obowiązek skierowania pracownika

na badania lekarskie, wypłata wynagrodzenia,
czy udzielenie urlopu wypoczynkowego za czas
u niego przepracowany.

Urlop wliczony do sta¿u pracy
Odmiennie niż ma to miejsce w przypadku zwy-
kłego urlopu bezpłatnego, okres urlopu udzie-
lonego w celu wykonywania pracy u innego
pracodawcy wlicza się do stażu pracy „wypo-
życzanego”. Od okresu zatrudnienia zależą
uprawnienia pracownicze u dotychczasowego
pracodawcy.

WAŻNE! Instytucję tzw. „leasingu pracownicze-
go” określonego w Kodeksie pracy należy od-
różnić od pracy tymczasowej wykonywanej na
podstawie Ustawy z 9 lipca 2003 r. o zatrudnia-
niu pracowników tymczasowych. W takich przy-
padkach pracodawcą jest agencja pracy tym-
czasowej, która jedynie „deleguje” pracownika
tymczasowego do pracy na rzecz pracodaw-
cy-użytkownika. W przypadku leasingu pracow-
niczego opartego na przepisach Kodeksu pra-
cy, dotychczasowy pracodawca wyjątkowo
kieruje pracownika do innej firmy, która staje
się nowym pracodawcą wobec zatrudnionego.
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Jak rozliczaæ faktoring?

Jak pokazuj¹ dane Polskiego Zwi¹zku
Faktorów (PZF), w ostatnim roku war-

toœæ obrotów na rynku faktoringu wynio-
s³a ponad 100 mln z³ i w porównaniu do
poprzedniego (tj. 2011) wzros³a o ponad
20 mln z³. Œwiadczy to o coraz wiêkszym
zainteresowaniu t¹ form¹ finansowania
dzia³alnoœci gospodarczej.

Podatki transakcyjne
Wedle ustawy o VAT, liczne rodzaje us³ug
zwi¹zanych z poœrednictwem finansowym
korzystaj¹ ze zwolnienia z VAT. Zwolnie-
nie ma zastosowanie równie¿ w przypad-
ku, gdy dane us³ugi s¹ w³aœciwym i nie-
zbêdnym elementem innej, zwolnionej
z VAT us³ugi a jednoczeœnie same stano-
wi¹ odrêbn¹ ca³oœæ. Zwolnienia te nie
maj¹ jednak zastosowania do czynnoœci
œci¹gania d³ugów, w tym do factoringu –
zatem podlegaj¹ one stawce podstawo-
wej VAT, czyli obecnie 23 proc.

Poprzednie podejœcie
Do 2011 roku przyjmowano, ¿e opodat-
kowane przy us³udze faktoringu by³o
przede wszystkim nabycie wierzytelnoœci
handlowej przez faktora od przedsiêbior-
cy (faktoranta). Podstawê opodatkowania
stanowi³a zatem ró¿nica pomiêdzy war-
toœci¹ nominaln¹ wierzytelnoœci a warto-
œci¹, któr¹ faktor zap³aci wierzycielo-
wi pierwotnemu (faktorantowi). Je¿eli
w zwi¹zku z ich nabyciem w ramach umo-
wy faktoringu wynagrodzenie (poza albo
zamiast dyskonta) wyp³acane by³o tak¿e w
formie odsetek, przyjmowano, ¿e nie sta-
nowi¹ one osobnej us³ugi poœrednictwa fi-
nansowego, która korzysta³aby ze zwolnie-
nia z VAT. Organy podatkowe podkreœla³y,
¿e takie odsetki stanowi³y element wyna-
grodzenia za us³ugi faktoringu i z tego po-
wodu podlegaj¹ podatkowi VAT.

Tak jest obecnie
Podejœcie to uleg³o jednak zmianie po
wyroku Trybuna³u Sprawiedliwoœci UE
(TSUE) z koñca 2011 roku w sprawie
GFKL Financial Services AG C-93/10.
TSUE uzna³, ¿e o ile ustalona przez stro-
ny umowy cesji cena sprzeda¿y wierzy-
telnoœci jest ni¿sza od jej wartoœci nomi-
nalnej i jednoczeœnie ró¿nica miêdzy nimi,

odzwierciedla rzeczywist¹ ekonomiczn¹
wartoœæ wierzytelnoœci w chwili sprzeda-
¿y, nie mo¿emy mówiæ o odp³atnym
œwiadczeniu us³ug. Jednak sprzeda¿ wie-
rzytelnoœci nabytej od pierwotnego wie-
rzyciela (faktoranta), bêdzie ju¿ mog³a
stanowiæ, co do zasady, czynnoœæ podle-
gaj¹c¹ VAT. Odsetki (poza karnymi), czy
te¿ inne op³aty ustalone pomiêdzy stro-
nami jako wynagrodzenie za us³ugi fak-
toringu, nadal bêd¹ podlega³y stawce
23 proc., ale ju¿ nie samo dyskonto.
W konsekwencji powo³anego wyroku

TSUE, cesja wierzytelnoœci w wykonaniu
umowy faktoringu mo¿e podlegaæ podat-
kowi od czynnoœci cywilnoprawnych.
Bêdzie tak, o ile zostanie ona dokonana
w formie jednej z umów wymienionych
w ustawie o PCC, np. umowy sprzeda¿y.
W odmiennym wypadku, PCC nie bêdzie
nale¿ne.  Momentem powstania obowi¹z-
ku podatkowego w VAT przy us³ugach
faktoringu co do zasady jest wykonanie
us³ugi, czyli zakup wierzytelnoœci. Jed-
nak¿e, je¿eli wynagrodzenie za faktoring
nie by³oby uiszczane w formie dyskonta
przy nabyciu wierzytelnoœci, lecz w innej
formie ju¿ po jej zakupie, to wydaje siê,
¿e dopiero wówczas powstawa³by obo-
wi¹zek podatkowy w VAT. Je¿eli do-
stawc¹ us³ug dla polskiego podatnika VAT
jest podmiot niezarejestrowany na potrze-
by VAT w Polsce, wówczas nabywca do-
konuje rozliczenia tych us³ug, na zasadzie
odwrotnego obci¹¿enia. Wykazuje on
VAT nale¿ny i naliczony w deklaracji za
miesi¹c powstania obowi¹zku podatkowe-

go. Je¿eli kupuj¹cy wykorzystuje us³ugi
na potrzeby czynnoœci podlegaj¹cych po-
datkowi VAT, wówczas mo¿e odliczyæ
podatek VAT naliczony od podatku VAT
nale¿nego od dostawy us³ug.

Podatki dochodowe
Po cesji wierzytelnoœci faktorant bêdzie
móg³ obni¿yæ swoje zobowi¹zania podat-
kowe o dyskonto lub odsetki oraz ewen-
tualnie inne op³aty przyjête pomiêdzy stro-
nami. Sama zap³ata wierzytelnoœci przez
faktora, nie bêdzie stanowi³a przychodu
przedsiêbiorcy (faktoranta), o ile rozpo-
zna³ on ten przychód wczeœniej i do tej
pory nie dokona³ w tym zakresie korekty.
Dla faktora, przychodem w tej sytuacji
bêdzie nale¿noœæ otrzymana w wyniku
windykacji lub zbycia wierzytelnoœci oraz
odsetki i inne op³aty. Kosztem uzyskania
przychodów bêd¹ natomiast wydatki na jej
nabycie. W przypadku polskich podat-
ników CIT dochody wynikaj¹ce z fak-
toringu bêd¹ opodatkowane na zasa-
dach ogólnych, czyli z zastosowaniem
stawki 19 proc. Je¿eli któraœ ze stron
umowy faktoringowej bêdzie podmiotem
zagranicznym, zastosowanie mo¿e znaleŸæ
umowa o unikaniu podwójnego opodatko-
wania. Na jej gruncie przede wszystkim
nale¿y zbadaæ, czy w danym przypadku
mo¿liwe jest zastosowanie zwolnienia lub
obni¿onych stawek.

Opr. Wojciech Garczyński,
doradca podatkowy w Baker Tilly Poland


