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Serwis Linde MH Perfekcja w dziataniu

Tak jak w Formule 1, tak i w Linde liczy sie szybkos¢ i precyzja dziatania. Jako firma,
bedaca od lat dostawca kompleksowych rozwigzan w zakresie przemieszczania
towaréw, wiemy o tym doskonale. Sztab wykwalifikowanych serwisantéw Linde
kazdego dnia uczestniczy w umacnianiu pozycji naszych klientéw, bo kluczem Twojego

sukcesu s najwyzszej jakosci produkty i ustugi Linde. Niezawodnie budujemy trwate
® biznesowe zwigzki.
Kazdego dnia przyswieca nam nasza misja - Perfekcja w dziataniu - oto kwintesencja Linde.

www.linde-mh.pl
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Na poczatek...

ECYZ)E KONSUMENTA

, W obecnych czasach decyzje Klienta nie zalezg
tylko od jakosci produktu lub ustugi, ale przede
wszystkim od relacji, jakie ma on z ich dostawcg”

- oto zdanie, pod ktérym w dzisiejszych czasach,
podpisuje sie wiekszos¢ praktykéw marketingu

i dyrektoréw firm. Co moze zrobi¢ nasza organizacja,
aby doprowadzi¢ do stanu ,idealnych” relacji

z Klientem? Czy odpowiedzia moga by¢ nowoczesne
systemy zarzadzania relacjami?

Witam serdecznie czytelnikow Linde Partnera. W Pan-
stwa rece trafia trzeci numer naszego kwartalnika
w roku 2008. W tym numerze tematem przewodnim
beda Systemy Zarzadzania Relacjami z Klientem. Jest
to kontynuacja tematu rozpoczetego w poprzednim
numerze (,Klient chce tuiteraz” - LindePartner nr
2/2008 str. 7).

Systemy Zarzadzania Relacjami z Klientem (Customer
Relationship Management) staja sie ostatnio waznym
elementem polityki organizacji i coraz czesciej, nawet
niewielkie firmy, decyduja sie na wprowadzenie ich
u siebie. CRM staje sie przyjeta filozofi, strategia
dziatania organizacji, ktéra ma na celu poprawe kon-
taktow z Klientami, przez co mozliwy jest dynamiczny
rozwoj przedsiebiorstwa i lepsza realizacja wyznaczo-
nego celu - osiagniecia zysku.

W biezacym numerze przyblizymy Panstwu takze
najmtodsze ,dziecko” z rodziny wozkdw 39X - wozek
do zadan specjalnych serii 396.

Wiecej informacji na stronie nr 4

Zaprezentujemy tez Paristwu naszeqo ,LindePartnera”

~firme TZMO - lidera rynku artykutéw higieny osobistej.

TZMO to numer 1 w Polsce i bardzo wysoka pozycja na

Swiatowych rynkach. Wiecej informacji na stronie nr 12

W tym numerze czytelnik znajdzie podsumowanie
naszej wspotpracy przy organizadji Pit Lane Park F1
na lotnisku Bemowo w Warszawie.

Wiecej informacji na stronie nr 19

News! Linde Material Handling przedstawia wozek
7 wodorowym silnikiem spalinowym.
Wiecej informadji na stronie nr 17

Zapraszamy do lektury oraz do kontaktu z nami w razie
dodatkowych pytan czy sugestii.

W imieniu redakgji i swoim, zycze mito spedzonego
czasu z Linde Partnerem w reku!

- ZAMOW NASZE BEZPLATNE WYDAWNICTWA:
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LETNIA GORACZKA W LINDE - CENY SPADAJA - TYLKO TERAZ TAK BOGATA OFERTA

Jesli chcesz otrzymywac bezptatnie nasze wydawnictwa bezpo-
srednio pocztg do swojej skrzynki pocztowej lub na e-mail

daj nam znac:
marketing@linde-mh.pl
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« Biuletyn ,nowaOferta” miesiecznik z aktualng oferta wozkow
uzywanych sprowadzanych i serwisowanych przez
Linde MH Polska

0d redakgji

« Magazyn ,LindePartner” kwartalnik z najnowszymi informacjami
na temat zaawansowanych technologii w logistyce oraz ekono-
micznej pracy wdzkow widtowych marki Linde
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PRODUKT | H 50 - H 80, H 80/900, H80,/1100 o ud7wigu od 5000-8000 kg
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Wozki widtowe z silnikami Diesla
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Udzwig 8000 kg, H80/1100; seria 396

W 1993 roku fabryka Linde stworzyta wézek, ktdry dzisiaj jest znany w Swiecie jako produkt stanowigcy niekwestionowany wzdr w klasie wozkow 5-8 t.
Blisko 18.000 Klientéw kupito wysokiej jakosci, niezawodny produkt ze znakomitymi udzwigami koricowymi.

Sa to jednak argumenty, ktdre dzisiaj juz nie przemawiaja z taka sita do naszych Klientéw . Po 15 latach Linde postanowito ponownie sprosta¢ oczekiwaniom

nabywcow, ktadac nacisk przede wszystkim na komfort przestrzeni operatora, lepsza widocznos¢ przez maszt i ogolnoswiatowe standardy emisji spalin.

By oczekiwaniom stato sie zado$¢, mamy zaszczyt zaprezentowad Wam nowego cztonka rodziny wozkow 39X...

Nowoczesna technologia Linde jako standard

Niezawodnos¢

50 lat nieustajacej optymalizadji oryginalnej
koncepdji systemu hydraulicznego Linde zostato
pofaczone z niezwykle sprawnym silnikiem prze-
mystowym diesel’a o mocy 87 kW. To potaczenie
gwarantuje catkowita pewnos¢ podczas uzytko-
wania. Zespot napedowy z dwiema bezobstugo-
wymi pompami 0 zmiennej wydajnosci (do jazdy
i podnoszenia) zostat opracowany z mysla o bar-
dzo surowych warunkach. Wszystko to sprawia,
Ze praca staje sie fatwiejsza. Tréjstronne oddzie-
lenie kabiny kierowcy, podwozia i silnika znacznie
ogranicza drgania i wstrzasy.

Produktywnos¢

Wydajny i 0szczedny w pracy: koszt oryginalnego
napedu hydrostatycznego Linde skompensowany
jest przez brak skrzyni biegdw, sprzegta, dyferen-
¢jatuihamulcéw bebnowych. W rezultacie koszty

LindePartner 3/2008

serwisowania sg niskie, okres pracy jest dtugi,
a wydajnos¢ zwiekszona.

Bezpieczenstwo

Gdy w gre wchodza tadunki o masie do 8000 kg
bezpieczenstwo musi by¢ priorytetem. Specjal-
ny system wspomagania przy skrecaniu (Linde
Torsion Support) okazuje sie bardzo pomocny
przy transporcie niestabilnych fadunkdw.
Niesamowitym osiggnieciem sg nagiecia masztu
zmniejszone 0 30% nawet przy znacznych
wysokosciach.

0sigqgi

Wdzek zostat stworzony do wyjatkowo trudnych
zadan. Zaawansowana technologia silnika i nape-
du potaczona ze specjalnym systemem zatadunku
Linde (Linde Load Control) umozliwia operatorowi
na petne wykorzystanie potencjatu wdzka tak,

aby zmaksymalizowa¢ wydajnos¢ pracy. Kontrola
wszystkich funkcji masztu jest wygodna, fatwa
i precyzyjna.

Komfort

W przypadku tych pojazdéw cztowiek i maszyna sa
ze soba catkowicie zespolone. Pojazdy Linde zostaty
stworzone w zgodzie z najwyzszymi standardami
ergonomii. Powiekszona kabina z atmosfera jak
w samochodzie, wygodnym fotelem, requlowanym
podtokietnikiem i pneumatycznym zawieszeniem
-to podstawy szybkiej i bezstresowej pracy.

Wszystkie te osiggniecia zostaty docenione przez
jury miedzynarodowego konkursu reddot. Wozek
Linde serii 396 otrzymat prestizowa nagrode
,pbroduct design 2008”.

Wiecej informacji na: www.linde-mh.pl



Woézki widtowe z silnikami Diesla

Cechy

H 50 - H 80, H 80/900, H80/1100 0 ud7wigu od 5000-8000 kg | PRODUKT n

Zaawansowana technologia silnika i napedu potaczona ze specjalnym systemem zatadunku Linde (Linde Load Control)
umozliwia operatorowi na petne wykorzystanie potencjatu wozka tak, aby zmaksymalizowac¢ wydajnos¢ pracy.

Original Linde hydrostatic drive

Dokfadne, precyzyjne i gtadkie prowadzenie
Brak sprzegta, mechanizmu réznicowego, hamul-
coéw bebnowych; naped hydrostatyczny
zapewnia funkcje hamulca

Wytrzymaty i sprawny system sterowania, ktdry
sprawdza sie w najciezszych warunkach

Niskie koszty eksploatacyjne oraz wysoka
zywotnosc¢

Dwupedatowy system sterowania Lind

« Szybka zmiana kierunku jazdy przéd/tyt bez
potrzeby odrywania stop od pedatdéw

« Krotki skok pedatu

» Praca nie wymagajaca wysitku i nie meczaca nog

« Zwiekszona wydajnosclinde

Maszt o wysokiej widocznosci

« Doskonata widocznos¢

« Peten udzwig do maksymalnej wysokosci
podnoszenia

» Wyjatkowa przepustowos¢ rezydualna

Linde Load Control Linde Truck Control
* Precyzyjne i bezpieczne przewozenie tadunku Niezawodny elektryczny sterownik
» Sterowanie wszystkimi funkcjami masztu jest Niezawodno$¢ zapewniona przez systemy

komfortowe i precyzyjne monitorujace
« Dzwignie kontroli tadunku i jazdy dziatajace « Automatyczna kontrola predkosci jazdy
catkowicie niezaleznie w zaleznosci od wagi tadunku

Catkowicie zamknieta obudowa zapewniajaca
maksymalng ochrone przed zanieczyszczeniami
z zewnatrzLinde.

Przedziat operatora

- Zaprojektowany wedtug najwyzszych standar-
déw ergonomii

« Przestronna kabina z duzg iloscia miejsca
na nogi

« Doskonata widocznos¢ na tadunek i otoczenie
wozka, mozliwa dzieki waskim profilom masztu

« Amortyzowana os napedowa i przedziat opera-
tora zapewniaja redukcje wstrzasow podczas
jazdy

Ekonomiczna technologia produkgji Linde Torsion Support

silnikow + Redukcja wygiecia masztu zmniejszona

« Silnik przemystowy diesel DEUTZ oparty 0 ok. 30% dzieki specjalnemu systemowi

o0 najbardziej zaawansowane technologie wspomagania skretu

- Wysoki moment obrotowy - Zminimalizowane obcigzenie i zuzycie

» Niskie zuzycie paliwa ramy wdzka i masztu

» Niska emisja spalin - Zwiekszenie bezpieczenstwa: przy wysokim
podnoszeniu zwiekszona przepustowos¢
rezydualna

LindePartner 3/2008
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Zarzadzanie Relacjami z Klientem

Dziatania marketingowe | NOWA KONCEPCJA

BLIZE| KONSUMENTA

Zarzadzanie Relacjami z Klientem
Customer Relationship Management (CRM)

W obecnych czasach decyzje Klienta nie zale7q
tylko od jakosci produktu lub ustugi, ale przede
wszystkim od relacji, jakie ma on z ich dostawca.
Tym zadaniem chciatbym rozpocza¢ artykut
dotyczacy zagadnienia Zarzadzania Relacjami

7 Klientem (Customer Relationship Management).
W ponizszym tekscie znajdziecie Paristwo niejako
rozwiniecie tematu z poprzedniego wydania
LindePartnera dotyczace systemow EPR

(patrz LindePartner nr2,/2008 str. 7).

Zapraszam do lektury!

Kiedy w ,I. 90-tych” zaczeto odchodzi¢

od koncepcji tzw. ,klasycznego marketingu”

i potozono nacisk na catkowite skoncentrowanie
sie na Kliencie, na wyjscie naprzeciw jego wymo-
gom i potrzebom, zostata zauwazona potrzeba
znaczneqo rozszerzenie funkcjonalnosci systemdw
wspierajacych sprzedaz i marketing o dodatkowe
moduty, szczegélnie dostosowane do ,inteligen-
tnej” wymiany i zarzadzania informacja w relacji
sprzedawca - Klient. W efekcie dato to systemy
klasy CRM, ktérych istotg stato sie przeniesienie
pewnych dziatai na zewnatrz i aktywne pozyski-
wanie oraz wymiana danych z kluczowymi obiek-
tami, jakimi sa Klienci oraz 7 resztg otoczenia
organizacyjnego.

Systemy CRM wymagaja integracji z pozostatymi
programami dziatajacymi w przedsiebiorstwie,
przede wszystkim systemami ERP. Elementami
kluczowymi sg: prosty, intuicyjny interfejs uzyt-
kownika, coraz czesciej oparty na przegladarce
internetowej, oraz mozliwos¢ przesytania i aktu-
alizowania danych w sieci komputerowej miedzy
oddziatami firmy, siecia partneréw i pracownikami

dziatajacymi w terenie.

Customer Relationship Management (Zarza-
dzanie Relacjami z Klientem) 0znacza - w swojej
optymalnej formie - rozpoznawanie i analize potrzeb
kazdeqgo Klienta oraz tworzenie indywidualnych
kontaktow z tymze Klientem. System CRM moze
obejmowac wiele narzedzi, od technologii stuzacych
zbieraniu danych pochodzacych z rozmow telefonicz-
nych poprzez firmowe strony Internetowe, na ktdrych
Klient moze uzyska¢ wyczerpujace informacje na te-
mat produktéw i je zamdwic czy kupi¢, az po system
analizy zachowan Klienta.

W dtuiszej perspektywie CRM oznacza uksztatto-
wanie organizacji skupionej na Kliencie, potrafiacej
rozpoznac jego potrzeby oraz sprawnie i efektywnie
na te potrzeby reagowac.

W krotszej perspektywie CRM to usprawnienie dzia-
tar marketingowych (zwtaszcza system informagji
marketingowej) w oparciu o infrastrukture teleinfor-
matyczng (szczegdlnie telefonia Internetowa VOIP).
Jakkolwiek koncepcja CRM dotyczy gtéwnie dziatan
marketingowych - tzw. ,front office” - to jej komplek-
sowy charakter sprawia, iz oddziatuje réwniez na
pozostate funkcje przedsiebiorstwa, czyli produkcje,
logistyke, finanse, badania i rozwdj - tzw. , back office”.
Dlatego tez, systemy CRM powinny by¢ rozumiane
nie tylko jako usprawnienie dziatart marketingo-
wych, ale réwniez oznacza¢ pewien sposdb podejscia
do Klienta uwzgledniany w pozostatych dziatach
przedsiebiorstwa. System CRM ma wspomagac
prace dziatu marketingu oraz dziatu sprzedazy, i jest
przeznaczony zaréwno dla przedstawicieli handlo-
wych, jaki dla kadry zarzadzajacej, np. dyrektora
handlowego.

CRM to nie jest system informatyczny, tylko jak
okresla to wielu praktykow, CRM jest przyjeta filozo-
fia, strategig dziatania organizacji, ktéra ma na celu
poprawe kontaktéw z klientami, przez co mozliwy
jest dynamiczny rozwdj przedsiebiorstwa i lepsza
realizacja wyznaczonego celu - osiggniecia zysku.

LindePartner 3,/2008
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Koncepcje CRM mozemy takze uja¢ w postaci graficznej, w nastepujacy sposéb:

'@‘*

7wala wytonic¢ dziatania i obszary, ktdre sa najbardziej
efektywne i generuja najwieksze dochody, a z drugiej
strony poznac obszary, w ktorych firma traci Klientdw
i poznac tego przyczyny.

Y%, ,114 AP Serwis -modut ten pozwala na odnotowywanie
%Q 4’42 przyjetych zgtoszen serwisowych wraz ze stanem ich
/4/9 %, realizacji, czasem ustugi, opisem, kosztem, a takze
S Fazapo Pozykanie @ kimi danymi jak, wyk Sci zami i
S po. ozykanie takimi danymijak, wykorzystane czesci zamienne, uwagi
& sprzedazy klienta oraz opinie Klientéw wprowadzane np. na podstawie
v
prowadzonych ankiet. Pozwala on na obnizenie kosz-
Kupno Rozw6j tow ustug serwisowych, a nawet zmiany tradycyjnie

' ZvQIzyes
N 10
o %oy

dziatajacego serwisu z centrum kosztow na dziatalnos¢
dochodowa z centrum zyskdw.

Call Centre - automatyzuje funkcje catoscioweqo
zarzadzania centrum telefonicznym: pozwala min. na
automatyczne kierowanie telefonéw do odpowiednich

L 0,9
{9?:@(’ %o 0s6b, sledzenie zgtoszen Klientdw, autoryzacje zgto-
N

Na moduty CRM w firmie sktadaja sie:

- Zarzadzanie czasem i terytorium

szen, przeptyw informacji, rozwiazywanie problemdw,
a takze pomiar efektywnosci dziatania. Modut ten
znacznie skraca czas potaczen z Klientem, co daje
mozliwos¢ obstuzenia wiekszej ilosci rozmow w tym

- Marketing - Korespondencja - mailing, e-mail, faksy samym czasie przy zachowaniu wysokiego poziomu

- Integracja z systemami ERP - Telemarketing obstugi Klientéw. Wbudowane narzedzia pozwalaja

- Sprzedaz - Synchronizacja danych w czasie rzeczywistym analizowac efektywnosc¢ pra-
- 7arzadzanie sprzedaia - E-commerce cownikdw przy pomocy odpowiednio zdefiniowanych
- Obstuga zgtoszen handlowych - Call center kryteriow jak: analiza czasu pracy (ilos¢ rozmaow tele-

- Serwis i wsparcie Klienta po sprzedazy

fonicznych na pracownika), identyfikacja najbardziej

efektywnej pory dnia, identyfikacja kosztochtonnych

procesow.
Ponizej opisujemy kilka z nich:

E-commerce - udostepnia czes¢ zawartosci systemu
0bstuga Klienta - Kluczowymi informacjami dla dziatow marketingu i sprzedazy sa mozliwie przez Internet. Dzieki temu rozwiazaniu uzytkownik
szczegdtowe dane o Kliencie. Systemy CRM pozwalaja na gromadzenie i przechowywanie w obrebie systemu dziatajacy w terenie i majacy dostep do
jednej bazy takich wtasnie informadji, od danych teleadresowych do szczegolnych preferendji Internetu (np. w siedzibie Klienta) moze korzysta¢
Klienta, jego upodoban, zachowan nabywczych i motywow zakupu. Istotne jest, ze kazdy uzytkownik — z danych dostepnych w systemie, jak np. przegladanie
systemu ma dostep do tych samych informacji i historii kontaktu z Klientem, niezaleznie od tego, ksigzki rozwigzan, przegladanie nowych zlecen itp.
7 jakiego zrédta one pochodza. Spojna i kompletna baza danych o Kliencie pozwala na skuteczniejsze  Oczywiscie nie tylko uzytkownik systemu moze mie¢
zaplanowanie dziatan dziatéw marketingu i sprzedazy. Dzieki tym informacjom mozliwe jest ,zblize- dostep do danych zawartych w systemie, ale takze
nie sie” do Klienta i bardziej indywidualne podejscie. Klient. Modut ten daje mozliwos¢ przegladania (na

biezaco) postepow prac zwiazanych ze zgtoszonym
Sprzedaz. Mowiac ogélnie modut ten umozliwia zarzadzanie sprzedaza, przez automatyzacje czyn- przez siebie problemem.
nosci sprzedazowych, definiowanie prognoz sprzedazy, analize poszczegolnych transakgji. Proces
sprzedazy w obrebie tego modutu moze by¢ analizowany i kontrolowany wedtug réznych kryteriow,
np. poszczeqolnych uzytkownikow systemu czy grup uzytkownikdw, grup Klientow i produktow.
Modut sprzedazy pozwala na szybkie odnalezienie informacji dotyczacych poszczegdlnych Klientow, nych przez Internet moze sie rézni¢ w zaleznosci od
przeprowadzonych z nim transakgji, sposobu ich prowadzenia oraz odnalezienie danych zwigzanych uprawnien przyznanych poszczegolnym uzytkowni-
7 produktem, cenami, czy tez stanem magazynowym. W rezultacie analiza procesu sprzedazy po- kom.

Dostep do systemu uzyskiwany jest dzieki zwyktej
przegladarce internetowej. Zakres informacji dostep-

LindePartner 3/2008
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Jakie korzysci dla przedsiebiorstwa niesie Rysunek przedstawiajacy wptyw CRM na dane relacje z Klientem:

wprowadzenie systemu CRM?

« jak dowiodty badania amerykariskie - wzrost
lojalnosci Klientdw, koszt utrzymania statego
Klienta jest ponad 5-krotnie nizszy niz koszt TRWALY KONTAKT - POZYSKAC )
zdobycia nowego Klienta, natomiast koszt L KLIENTEM I UTRZYMAC
odzyskania utraconego Klienta jest 12-krotnie
wyzszy od kosztu zdobycia nowego Klienta.
Ponad 90 % niezadowolonych Klientéw nie-
zaleznie od podjetych dziatan nie powrdci juz
do firmy. Staty, lojalny Klient stanowi wiec
najcenniejszy zaséb firmy.

- lepsze wykorzystanie potencjatu biznesu. 7god-
nie z prawem Pareto 20% Klientow przynosi
firmie 80% zysku. Moze by¢ rowniez tak, iz 2%
Klientdw generuje 50% zyskow. CRM to ROZWINAC ZROZUMIEC
rozwigzanie pozwalajace na lepsze wykorzysta I DOSTOSOWAC . I ROZNICOWAC
nie potencjatu tkwigcego wérdd tych najba-
rdziej wartosciowych Klientow

- bardziej efektywne wykorzystanie czasu. Czyn-
nosci administracyjne, zwiazane z obstuga
Klienta zajmuja ponad 35% czasu pracy przed- Sukces zalezy przede wszystkim od precyzyjnego okreslenia celéw stawianych systemowi
stawiciela handlowego. Ten czas moze zostac i podporzadkowania temu catosci prac.
wykorzystany znacznie efektywniej - na poszu-
kiwanie nowych Klientéw. Systemy CRM pozwalaja Szereq nieudanych projektéw wdrozenia systemu CRM nie miat jasno okreslonego celu. Wsréd

ograniczyc¢ czas poswiecany na prace biurowa wielu z nich czesto jako cel czesto pojawiato sie , zwiekszenie wydajnosci handlowcéw”. Zadanie
do niezbednych 10%. Zaoszczedzony czas moz- tak sprecyzowane moze zawierac kilka bardziej konkretnych celow, takich jak: wzrost zadowolenia
na przeznaczy¢ na nowe dziatania sprzedazowe. Klientdw, skrocenie cyklu sprzedazy, wzrost liczby kontraktéw itp. Jednym z powodéw , dla ktorych
wiele projektéw koriczy sie brakiem spodziewaneqo efektu, jest niezadawanie nastepujacych pytan:

CRM to réwniez: jak podjete prace przyblizaja nas do celu; skad wiadomo, ze cel zostat osiagniety; jaki jest poziom

- podniesienie efektywnosci sprzedazy pracow- zadowolenia Klienta; jaki jest wspotczynnik realizacji czy jaka jest dtugosc cyklu sprzedazy. Na po-
nikéw terenowych, dealeréw, partneréw oraz czatku pracy warto okresli¢ poziom odniesienia, aby na koricu mozna byto dokona¢ poréwnania.
mozliwos¢ oceny ich pracy,

«mozliwo$¢ prowadzenia biezacych analiz rynku Tylko takie organizacje, ktdre znajac swoj aktualny stan i postawia przed soba konkretne cele,
i konkurencji, beda w stanie skoncentrowac sie na nich i doktadnie wykonywac wyznaczone zadania.

« dokfadniejsze prognozowanie rynku,

- dopasowanie oferty do coraz bardziej zindywi- Waznym elementem jest rowniez to, jak cel postrzegany jest przez osoby bedace uzytkownikami
dualizowanych potrzeb Klienta, systemu. Cel typu “wzrost produktywnosci” niekoniecznie musi mie¢ pozytywne znaczenie dla

+ mozliwos¢ bezposredniego kontaktu z Klientami handlowcdw. Zatdzmy, ze roczny plan sprzedazy handlowca wynosi 1 min zt, a jego prowizja przy
(call center), wykonaniu planu wynosi 1000 zt. Dzieki inwestycjom w CRM plan sprzedazy moégtby wzrosnac

- maksymalne wykorzystanie systeméw infor- do 1.5min zt. Czy réwnoczesnie wzrosng dochody handlowca? A jesli nie, to postawmy sobie
matycznych (integracja danych posiadanych pytanie, jakie bedzie, w tym wypadku, jego zaangazowanie w projekt?

przez rézne dziaty firmy),
- funkcjaimage'u firmy,
- optymalizacja kosztéw obstugi Klienta.

Jakie sa cele wprowadzenia CRM?

Doswiadczenia wielu organizacji pokazujg, ze C(RM

jest rozwigzaniem, do ktérego wdrozenia podchodzic Opracowat:
trzeba szczegdlnie ostroznie. Marcin Zarzecki
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Wywiad z Anng Grabowskg,
SG Equipment Leasing Polska Sp. z 0.0. dla Linde

0 leasingu $rodkdéw transportu rozmawiamy

z Anng Grabowska, Account Managerem w Zespole
Finansowania Srodkéw Transportu SG Equipment
Leasing Polska Sp.z o.0.

ok 2007 byt wyjatkowo udany dla branzy
Rus’fug leasingu. Jak Pani ocenia efektywnos¢
dziatan SG Equipment Leasing Polska w minionym
roku na tle catego rynku leasingu?
Anna Grabowska: Wartos¢ przekazanych przez nas
w odptatne uzytkowanie srodkéw trwatych wzrosta
026% w odniesieniu do roku 2006 i wyniosta
1277014 286 ztotych. Jest to kolejny rok wzrostu
wartosci przekazanych aktywow, ktéry ma miejsce
nieprzerwanie od czasu rozpoczecia dziatalnosci
firmy na polskim rynku. Cho¢ dynamika catego
rynku leasingu byta wyzsza, pod wzgledem ilosci
pracownikéw, ktérym firma zawdziecza wypracowany
sukces, jestesmy jedna z najbardziej wydajnych firm
leasingowych. Oceniajac efektywnos¢ naszej firmy,
sugerujemy sie miarg wyrazona wskaznikiem zwrotu
7 kapitatéw wtasnych (Return of Equity). Pod tym
wzgledem w ostatnich latach osiagnelismy znako-
mite wyniki. W 2007 roku poziom ROE wyni6st 27%.
Jest to ponad dwukrotnie wiecej niz wynosi srednia
europejska (13 proc. wg wyliczen Leaseurope
dla branzy leasingowej).

yniki firm leasingowych prezentowane s3

zazwyczaj w rozbiciu na rezultaty osiagniete
w poszczegdlnych segmentach rynku. Czy rynek
transportu kreuje specyficzne wymagania dla
branzy leasingowej?
AG: Profesjonalna ustuga leasingu pojazdu powinna
charakteryzowac sie szybkoscia podejmowania
decyzji oraz szybkim zakorczeniem procesu i wyda-
niem pojazdu do uzytkowania Klientowi koficowemu
(pozyskanie od przedsiebiorcy dokumentéw firmy do
oceny kredytowej, wydanie zgody na zawarcie umowy
leasingu, podpisanie tej umowy, rejestracja oraz
ubezpieczenie pojazdu). Dla standardowego dobra,
opisany wyzej proces nie powinien trwac dtuzej niz
3 -5dniroboczych.
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Wazng rzecza jest tez leasingowy serwis posprzedazowy, ktory w wypadku leasingu sprowadza
sie do kilku podstawowych rzeczy. | tak chyba najwazniejsza sprawa jest tatwy i bezposredni kontakt
przedstawiciela Klienta z firma leasingowa. Tutaj SG Equipment Leasing Polska stawia wysoko
poprzeczke konkurencji, bowiem zatrudnia doswiadczonych i wrazliwych na relacje z Klientami
i dostawcami pracownikdw.

Dla transportowcdw istotna jest mozliwos¢ szybkiego uzyskania statego dowodu rejestracyjnego
po zakoriczeniu waznosci dowodu czasoweqo (przy pierwszej rejestracji dowod czasowy jest
wydawany na 30 dni, potem nalezy go wymieni¢ na staty - w wypadku leasingu te formalnosci
organizuje firma leasingowa, bo to ona jest wiascicielem leasingowanego pojazdu). Dla przedsie-
biorcy najlepszym rozwiazaniem jest zatatwienie tej sprawy ,od reki” bez zbednego wycofywania
pojazdu z ruchu - tak wtasnie organizuje to nasza firma.

Kolejna wazng kwestia z zakresu posprzedazowej obstugi leasingowej jest zarzadzanie ubezpie-
czeniami-w wypadku SG ELP wszystkie te formalnosci sa zatatwiane przez nasza firme, dysponu-
jaca atrakcyjnymi pakietami ubezpieczen o najszerszym z mozliwych pokryciu ryzyk. Jestesmy

w stanie zawrze¢ ubezpieczenie na caty okres leasingu z géry okreslajac jego koszt w tym okresie.
Zespot doswiadczonych oséb czuwa nad tym, aby polisy ubezpieczeniowe byty na czas Klientom
dostarczane i odnawiane. W wypadku wyboru naszej oferty ubezpieczeniowej przedsiebiorca

w okresie leasingu moze zapomniec¢ o formalnosciach zwiazanych z ubezpieczaniem pojazddw,

a gdy zdecyduje sie rozszerzy¢ oferowane przez nas pakiety ubezpieczen na caty swoj majatek,
to réwniez moze zapomniec¢ o formalnosciach zwigzanych z ubezpieczaniem majatku.

edtug danych zebranych przez Zwiazek Przedsiebiorstw Leasingowych wartos¢ przeka-
Wzanych w leasing srodkéw trwatych wyniosta 33 mld ztotych, co stanowito wzrost 0 51%
w poréwnaniu do roku 2006. Wzrost zawdzieczamy gtéwnie segmentowi pojazddéw, ktdry
zwiekszyt sie 0 64%. Czym spowodowany byt tak dynamiczny rozwo;j?
AG: W ubiegtym roku koniunktura byta napedzana gtéwnie przez firmy dziatajace w transporcie
miedzynarodowym i branzy budowlanej, a takze w pewnym stopniu kreowaniem tego rynku
przez gtéwnych producentow ciezkich pojazdéw. Wptyw na ten wzrost miata na pewno 0gdlna
sytuacja gospodarcza w Unii Europejskiej. Polska gospodarka notowata silny wzrost gospodarczy
w duzej mierze powodowany przez wzrost eksportu, gtéwnie do UE oraz silny rozwoj branzy
budowlanej.

Obecnie jednak rynek transportowy dotkneta zadyszka, miejmy nadzieje, przejsciowa, spowodo-
wana m.in. silng ztotowka, wzrostem cen paliw, korekta cenowg na rynku budowlanym, ciggtym
wstrzymywaniem duzych inwestycji zwigzanych z budowg drég i autostrad. Mam jednak nadzieje,
7e jest to stan jedynie przejsciowy ijest to swoista korekta rynku, bowiem perspektywa organi-
73qji Euro 2012 iz nig zwigzanych duzych inwestycji w budowe drég i autostrad oraz stadiondw,
hoteli i pozostatej infrastruktury, jak réwniez ciagty wzrost gospodarczy w UE i Polsce, powinny
pozytywnie wptywac na rozwoj tego rynku.



SG wspiera Klientéw Linde

zy na przestrzeni 10 lat dziatalnosci firmy obserwuja Panstwo zmiany we wspotpracy
Cz Klientami?

AG: Na pewno tak. | wynika to gtéwnie z wiekszej wiedzy i doswiadczenia naszej spotki oraz
naszych Klientéw. Jeszcze 10 lat temu leasing jako narzedzie finansowania inwestycji w $rodki
trwate byt zjawiskiem nowym. Umowa leasingu byta umowa nienazwana w kodeksie cywil-
nym, a prawo rachunkowe i podatkowe w tym zakresie byty mocno nieurequlowane. Obecnie
sytuacjajestinna. Leasing ugruntowat swoja pozycje, o czym swiadczy z roku na rok rosnaca
wartosc¢ aktywow przekazywanych w leasing przez cata branze leasingowa, za$ umowa leasingu
zyskata requlacje w kodeksie cywilnym oraz w prawie podatkowym i rachunkowym. Ponad-

to ostra konkurencja miedzy firmami leasingowymi, w szczegdInosci na rynku finansowania
srodkow transportu, doprowadzita do spadku marz do tego stopnia, ze leasing stat sie jeszcze
bardziej konkurencyjny dla kredytu. 7 drugiej strony, przedsiebiorcy stali sie bardzo swiadomymi
odbiorcami ustugi leasingu - ich wiedza jest obecnie tak duza, ze czynnik kosztowy przestat by¢
najwazniejszym przy wyborze tak firmy leasingowej, jak rodzaju leasingu. Chodzi tu takze o fakt,
7e optaty leasingowe w leasingu operacyjnym sa kosztem uzyskania przychodu. Coraz czesciej
przy wyborze ofert klienci postrzegaja leasing jako narzedzie finansowe poprawiajace ptynnos¢
-3 wiec poza ogdlnym kosztem leasingu - coraz czesciej istotne s3 wysokosci rat okresowych,
wysokos¢ wartosci odkupu oraz wysokos¢ optaty wstepnej.

Istotna zmiana w relacji z Klientami polega tez na tym, ze wiaczylismy do oferty szereg ustug
dodatkowych. Wraz z leasingiem zapewniamy atrakcyjne pakiety ubezpieczeniowe - nie tylko
dla przedmiotu leasingu, ale takze dla catego majatku przedsiebiorcy. Poza sprawdzonymi juz
réznymi rodzajami ubezpieczen, w ostatnim czasie wtaczylismy do oferty ustuge factoringu,
dzieki ktorej nasi klienci moga poprawi¢ ptynnos¢ finansowa.

Ponadto specjalizujemy sie w finansowaniu przedsiebiorstw nalezacych do Skarbu Panstwa, czy
jednostek samorzadu terytorialnego, i robimy to w ramach przetargéw publicznych oraz czesto
innymi metodami niz leasing.

akie s3 prognozy dla leasingu w tej branzy na najblizsze lata i jakie s3 prognozy

dla Panstwa firmy?
AG: Uwazam, 7e rynek ten wciaz bedzie sie rozwijat dopdki bedzie dobry klimat do inwestycji
w Polsce i w Unii Europejskiej. Mysle, 7e perspektywa organizacji Euro 2012 i inwestycje, ktére
nasz kraj musi do tego czasu zrealizowac¢, beda motorem napedzajacym nasza gospodarke,
a tym samym zakupy m.in. pojazddw i ich finansowanie leasingiem.

wa zyczenia od SG Equipment Leasing Polska: czego zyczy Pani Klientom rynku
Dtransportu i czego 7yczytaby Pani sobie?

AG: Przedsiebiorcom z rynku transportu zycze stabszej ztotowki, mniejszych obcigzen podatko-
wych i parapodatkowych. Naszej firmie natomiast ciagtego podnoszenia jakosci ustug, aby nasi
Klienci i dostawcy zawsze byli z nami i polecali nas tym przedsiebiorcom, ktdrzy jeszcze nas nie

naja.

Leasing | POMOC

SG

~1 Equipment Finance

Wiecej informagji udziela:
Anna Grabowska

Account Manager

SG Equipment Leasing Polska
anna.grabowska@sgef.pl

KONIEC ZABAWY!

| easing
na powaznie
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TZMO S.A.

W roku 2001 Toruriskie Zaktady Materiatow
Opatrunkowych S.A. wybudowaty od podstaw

i otworzyty swoj pierwszy Niepubliczny Zaktad
Opieki zdrowotnej Szpital Specjalistyczny
MATOPAT. Szpital ten odpowiada najwyzszym
standardom europejskim i jest pierwsza i dotad
jedyna tego typu placéwka w regionie. Szpital
nie tylko $wiadczy ustugi medyczne, ale takze
petni funkcje osrodka badawczo-rozwojowego

i centrum szkoleniowego. W marcu 2004 roku
szpital uzyskat certyfikat zgodnosci systemu
z7arzadzania jakoscia z wymaganiami normy 1SO
9001:2000. Jest to jedyna placéwka w regionie
kujawsko - pomorskim, ktéra uzyskata certyfikat
zgodnosci systemu zarzadzania jako$cia z norma
150 9001:2000 w petnym zakresie ustug medy-
cznych, wiacznie z hospitalizacja.

W roku 2007 na terenie szpitala otwarta zostata
nowowybudowana przychodnia specjalistyczna.
Szpital Specjalistyczny Matopat uplasowat sie na
I miejscu w rankingu prywatnych placowek me-
dycznych w Polsce opublikowanym w Tygodniku
WPROST, w dniu 27 stycznia 2008 roku.

W roku 2001 Toruriskie Zaktady Materiatow
Opatrunkowych S.A. uruchomity w todzi, w roku
2004 -w Bydgoszczy i Krakowie —a w roku 2006
- w Szczecinie - Centra Ustug Sterylizacji, swiad-
czace ustugi szpitalom i gabinetom regiondw
tédzkiego, bydgosko-torunskiego i krakowskie-
go. Sa to najnowoczesniejsze sterylizatornie

w Europie. Trwa proces dalszej rozbudowy sieci
Centralnych Sterylizatorni.

Bella Line Wellness Centrum

30 wrzesnia 2006 roku odbyto sie oficjalne otwar-
cie najwiekszego w regionie i jednego z najwiek-
szych w Polsce klubow fitnessawellenss pod
nazwa Bella Line Wellness Centrum. Chcemy
promowac zdrowy, aktywny styl zycia. Dlatego
inwestujemy w przedsiewziecia, ktore bezpo-
srednio wptywaja na kreowanie takiego wiasnie
modelu spedzania wolnego czasu.
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Torunskie Zaktady Materiatow Opatrunkowych S.A.

Nasze nowoczesne fabrykii Centra Logistyczne - w Rosji, na Ukrainie, w Indiach i w Niem-
czech -to przyktady najwiekszych wartosciowo inwestycji polskiego kapitatu w tych krajach.
Dla inwestycji zrealizowanej w Niemczech nasza sp6tka prawa niemieckiego otrzymata, ze
wzgledu na tworzone przez nas miejsca pracy, trzykrotne dofinansowanie rzadu niemieckiego.

26 marca 2008 roku weszto w zycie Rozpo-
rzadzenie Rady Ministrow z dnia 4 marca

2008 r. zmieniajace rozporzadzenie w sprawie
Pomorskiej Specjalnej Strefy Ekonomicznej. Tym
samym, teren o powierzchni 7,8218 ha, zlokali-
zowany we Frydrychowie, w gminie Kowalewo
Pomorskie, nalezacy do Torunskich Zaktadow
Materiatéw Opatrunkowych S.A., zostat
wtaczony do obszaru PSSE.

W ramach inwestycji realizowanej przez Plastica
Sp.z 0.0.- jedna ze spotek Grupy Kapitatowej
TZMO - obszar objety inwestycjg wyniesie 3,2000
ha, co stanowi 40% powierzchni podstrefy. W cigqu
36 miesiecy powstana tam nowoczesne obiekty,
spetniajace najwyzsze standardy, a zatrudnienie
znajdzie w nich 150 0s6b.

Pozostaty obszar podstrefy bedzie wykorzystany
na inwestycje z udziatem kapitatu japonskiego.

7 tytutu realizacji nowej inwestycji Grupa
Kapitatowa TZMO S.A. otrzymata pierwszy raz
w historii swej dziatalno$ci w Polsce (od 1991)
wsparcie w formie zwolnien podatkowych.

Rynek wyrobéw higienicznych tradycyjnie
opanowany jest przez amerykanskie koncerny.
TZMO S.A. s3 jedna z nielicznych firm europej-
skich - firma polska, ktéra, sprzedajac produkty
pod wtasnymi markami, z sukcesem konkuruje z
poteznymi koncernami miedzynarodowymi, kt6-
re podzielity rynek swiatowy: Procter & Gamble,
Kimberly Clark, Johnson & Johnson. Udziat rynko-
wy wyrobdéw ze znakiem Bella w polskim rynku
wynosi 60%. Bella na strategicznie waznych
rynkach - w Rosji i na Ukrainie - jest liderem.

Wyroby ze znakami SENI (wyroby dla 0s6b

7 problemami urologicznymi) i MATOPAT (wyroby
medyczne) znajduja coraz wiecej nabywcow

na rynkach Europy - w Niemczech, Francji, Danii,
Finlandii, Belgii, Norwegii, Szwajcarii. Wyroby

Torunskich Zaktadow Materiatéw Opatrunko-
wych docieraja do coraz bardziej odlegtych
miejsc na $wiecie.

TZMO S.A. w Federacji Rosyjskiej

TZMO S.A. dziatalnos¢ handlowa w Rosji rozpo-
czety w roku 1994. Dzis posiadamy na terenie
Rosji 6 spotek handlowych -w Moskwie, Sankt
Petersburgu, Rostowie nad Donem, Nowosy-
birsku, Jekaterynburgu i Niznym Nowgorodzie,
a sprzedaz prowadzimy poprzez wiasng sie¢
sprzedazy.

0d 2002 roku prowadzimy na terenie Federa-
¢ji Rosyjskiej takze dziatalnos¢ inwestycyjna.

W roku 2003 zakonczylismy w Jegoriewsku,
oddalonym o 80 km od Moskwy, budowe fabryki,
dwukrotnie do dzis rozbudowywanej. Kolejny
etap inwestycji- uruchomienie najnowoczes-
niejszego w Europie ciagu produkcyjnego do
produkcji wyrobow higienicznych dla kobiet,
wkrdtce zostanie zakoriczony. Na terenie fabryki
powstato nowoczesne Centrum Logistyczne
-wazne dla sprawnej organizacji dostaw
naszych wyrobdw do najbardziej odlegtych
miejsc Rosji, do ktorych dzis docieramy. Podobne
centra logistyczne budujemy w tym roku w Sankt
Petersburgu i Nowosybirsku.

TZMO S.A. w Indiach

W 2002 roku wraz z Premier Group, TZMO S.A.
powotaty firme BellaPremier Happy Hygienecare
PL, w stanie Tamilnadu w Indiach. Spotka JVC
zainwestowata w fabryke w Dindigul okoto 4,5
miliona dolarow. Jest to jedna z najwiekszych
inwestydji polskich w Indiach. W 2004 roku
fabryka rozpoczeta produkcje wyrobow higieny
osobistej, od 2006 roku, rozpoczeta produkcje
wyrobdw medycznych. Obecnie planujemy
kolejne inwestycje w Indiach.
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Wypowiada sie Stawomir Safian,
Dyrektor Logistyki TZMO S.A.

Dlaczego Panstwa firma wybrata oferte Linde
MH Polska?

Stawomir Safian: W 2004 roku przeprowadzali-
$my postepowanie przetargowe na wozki elek-
tryczne do obstugi Centrum Logistycznego

w Toruniu. Wazna dla nas byta nie tylko cena przy
poszczeqolnych parametrach technicznych, ale
réwniez umowa serwisowa. Wygrata oferta Linde,

poniewaz bralismy pod uwage te dwa czynniki
tacznie. Do obecnej chwili jestesmy przekonani
o trafnosci naszego wyboru i wierzymy, ze nasza
wspotpraca bedzie sie nadal rozwijac.

Jak ocenia Pan wozki Linde?
Stawomir Safian : Obecnie w Centrum Logistycz-
nym korzystamy z urzadzen elektrycznych.

Zdjecia wykonane w Centrum
Logistycznym TZMO S.A
- sierpien 2008

W innych spétkach Grupy TZMO, pracuja wozki
spalinowe. Zaréwno jedne, jak i drugie spetniaja
nasze oczekiwania. Operatorzy wozkéw chwala
sobie przede wszystkim ich ergonomie.

A jak ocenia Pan serwis Linde MH Polska?
Stawomir Safian: 5 letnia umowa serwisowa

z Linde, byta jednym z wazniejszych argumen-
tow przy wybieraniu oferty. Serwis jest obecny
na miejscu w Centrum Logistycznym, wywiazuje
sie z zadan sprawnie i doktadnie. Jeste$my zado-
woleni z tego, co nam zaoferowano.

Co sadzi Pan o programie partnerskiej
wspdétpracy pomiedzy Linde a TZMO S.A.?
Stawomir Safian: Sumiennosc¢, konkrety i
profesjonalne podejscie - tak moge oceni¢ nasza
wspotprace. Takie podejscie jest dla nas niezwy-
kle cenne. Moge powiedzie¢, ze Linde MH Polska
jest godnym zaufania partnerem w prowadzeniu
biznesu.

Dziekujemy za wywiad i zyczymy TZMO S.A

dalszych sukceséw na krajowej i miedzynaro-
dowej arenie!

Rozmawiali:

Stawomir Safian
Dyrektor Logistyki TZMO S.A

7 Marcinem Zarzeckim z Linde MH Polska
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GIGANT zqigantycznym portfolio

orunskie Zaktady Materiatéw Opatrunkowych S.A. powstaty w roku 1951. Dynamiczny rozwoj rozpoczelismy w roku 1991 -po
kupieniu majatku przedsiebiorstwa panstwowego przez stworzong przez pracownikéw i przedstawicieli srodowiska medycznego
i uniwersyteckiego Spétke Akcyjng. Torunskie Zaktady Materiatéw Opatrunkowych S.A. stworzyty Grupe, w sktad ktérej wchodzi:

19 spotek produkcyjnych
Szesnascie spotek produkuje w Polsce wyroby w:

« Toruniu - Krakowie
- Brodnicy « Ciscu

+ Bydgoszczy - todzi

« Zelowie « Pieszycach

»  Kowalewie Pomorskim

Dwie spdtki, to wybudowane od podstaw,
wyposazone w najnowoczesniejsza technologie
fabryki XXI wieku - w Rosji i na Ukrainie;
produkcje wyrobdw higienicznych rozpoczelismy

w nich pod koniec 2003 roku.

Jedna z nich, to spdtka produkcyjna w Indiach,
w ktérej produkcje wyrobow higienicznych
rozpoczelismy w IV kwartale roku 2004.

25 spotek handlowych

Dwadziescia dwie z nich to spotki utworzone
przez TZMO S.A. do organizacji sprzedazy poza
Polskg; dziataja one wedtug prawa kraju siedziby
spotki: w Niemczech, w Holandii, w Rosji

(6 spotek), na Ukrainie, na totwie, w Czechach,
na Stowadji, na Wegrzech, w Rumunii, w Danii,
Szwajcarii, na Biatorusi, na Litwie, w Indiach,
oraz w Stanach Zjednoczonych Ameryki Pin.

Trzy pozostate operujg na rynku polskim,
oferujgc produkty Grupy Kapitatowej.

5 spétek Swiadczacych ustugi medyczne

i informatyczne.

» Optussp.zo.o.
- prywatny system opieki zdrowotnej

« CitoNet Bydgoszcz SA
- Centra Ustug Sterylizacji

 Szpitale TZMO SA

+ A100 Przedsiewziecia Informatyczne sp. z 0.0.
-spotka informatyczna do obstugi informa-
tycznej i ksiegowej Grupy

Zdjecia wykonane w Centrum
o ) LogistycznymTZMQ S.A
+  BELLA INVEST z siedzibg w Moskwie - sierpief 2008

LindePartner 3/2008



Torunskie Zaktady Materiatéw Opatrunkowych S.A. | PREZENTACJA PARTNERA

TZMO S.A. W ﬁ seni

Historia wspotpracy

pomiedzy Torunskimi Zaktadami Materia-  Patrzac na przekr6j wozkow, ktére sa
téw Opatrunkowych S.A. a Linde Material ~ uzywane w catej spotce TZMO, mozemy
Handling Polska je podzieli¢ na dwie grupy:

Kiedy w roku 1996 Linde rozpoczynato wspétprace  « W dywizjach produkcyjnych TZMO , jezdza”

z Torunskimi Zaktadami Materiatéw Opatrunko- wazki spalinowe H12, H16 oraz H25 z chwyta-
wych, byt to ciezki okres rozwoju obu naszych kami do celulozy. Kolejnym sprzetem, ktory jest
firm. Okres transformacji systemowej w Polsce uzywany przez TZMO S.A. s3 wozki elektryczne
oraz duzy naptyw kapitatéw zagranicznych spra- E15 oraz E25 rowniez z chwytakami.

wiaty, iz prowadzenie biznesu wymagato coraz
wigkszych umiejetnosci, jak i odwagi. Nasza firma  « Centrum Logistyczne TZMO wyposazone jest

postawita sobie za cel wspotprace 7 organizacja, w sprzet do pracy wewngtrz magazynu i sg to
ktora jest najlepszym przyktadem pozytywnych przede wszystkim wozki systemowe typu K,
przemian w polskim biznesie. TZMO jest jedyna Reach Trucki R14, wozki zatadunkowe T20S
polska firma, ktdra z sukcesem konkuruje z potez- oraz wozki kompletacyjne N20.

L ! nymi miedzynarodowymi koncernami takimi jak:

h“l' Procter & Gamble, Kimberly Clark, Johnson Na dzien dzisiejszy zaopatrzylismy Toruriskie

| = | & Johnson. Zaktady Materiatéw Opatrunkowych w Polsce

N i w jej rosyjskim oddziale, w ponad 100 maszyn

Ff' Jak wyglada nasza wspétpraca na przetomie Linde! Oferta ta jest stale poszerzana w miare

1 l tych wszystkich lat? potrzeb naszeqo Partnera.

. o | |

Wystarczy powiedzie¢, ze po pierwszych Jeste$my przekonani, ze wspdtpraca pomiedzy
,doswiadczeniach” z naszym sprzetem, T7ZMO namia naszym kluczowym Klientem bedzie nadal

zdecydowato sie na sukcesywng wymiane catego  rozwijata sie na zasadach partnerskich i bedzie na-
swojego taboru i zastgpienie go wytacznie sprze-  dal owocowac pozytywnym efektem dla obu stron.
tem Linde. Wybor naszej firmy jako Partnera

w prowadzeniu biznesu przez niekwestionowane-  7Zyczymy naszemu Partnerowi samych sukcesow
go lidera swojego rynku jest niejako ,certyfikatem w rozwoju swojej spotki! Zespot Linde, jak zawsze,
wiarygodnosci” dla Linde. Jestesmy z tego powodu  pozostaje do dyspozycji.

niezwykle dumni i robimy wszystko, aby umacnia¢
nasze partnerstwo i rozwija¢ nasza wspotprace
nadal w tym kierunku.

Linde Material Handling

Opracowat:
Robert Jurkiewicz

[
Prezes Linde MH Polska M
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BELEZE&NIY ﬁ
AUIRANVIO N::

Serwis fabryczny BOLZONI AURAMO POLSKAS
— profesjonalne wsparcie

petna obstuga osprzetow montaz v klienta, testy,
zakupionych oraz wynajmowanych diagnostyka urzqdzen pracujqcych

Lawsze tam, gdzie nas potrzebujesz

s

eracja ﬂ Czg$ci zamienne

BOLZONI AURAMO POLSKA Sp. z.0.0., Ul. Wojciechowska 5A., 20-704 Lublin,
tel: +48-81-4465441, fax: +48-81-44654490, e-mail: sales.pl@bolzoni-auramo.com
www.bolzoni-auramo.com.pl



Linde PureMotion®

39X z wodorowym silnikiem spalinowym | PREMIERA

Linde PureMotion

Ergonomics. Environment. Efficiency.

Pr7ysz105C rozpoczyn
naped wodorowy

Linde Material Handling przedstawia wézek

z wodorowym silnikiem spalinowym

Linde Material Handling przedstawia pierwszy
wozek widtowy wyposazony w silnik spalinowy
7 bezposrednim wtryskiem wodoru. Prezentacja

odbyta sie na najwiekszych targach intralogisty-

cznych CeMAT w Hanowerze w dniach 27-31
maja 2008.

Pojazd ten jest juz gotowy do uzycia. Jego moc

zatadunkowa wynosi 3 tony. Zostat skonstruo-

wany tak, aby osiagnac¢ petna wydajnos¢ i moc
nawet przy zasilaniu wodorem. Poniewaz silnik
zasilany wodorem przetwarza paliwo w pare

wodng, pojazd ten nie wytwarza zadnych spalin!

Prezentowany wozek opiera sie na serii Linde
39x i w poréwnaniu z innymi modelami zasi-
lanymi konwencjonalnie jego gtéwna cecha
wyr6zniajaca jest specjalny zbiornik paliwa oraz
intercooler przymocowany do zbrojer ochron-
nych nad gtowg operatora. System zbiornika
paliwa zostat umiejscowiony na przeciwcieza-
rze pomiedzy tylnymi listwami bocznymi. Aby
wymieni¢ pompe cisnieniowg zbiornik paliwa
nalezy odwrdci¢ do systemu szyn i odczepic

7 boku naboj. Nabdj ten sktada sie z wewnetrz-
nego kontenera zbudowaneqo z cienkich
$cianek aluminiowych powleczonych widknami
weglowymiizywica epoksydowa. Mozna w nim
zmiescic¢ 26 litrbw wodoru. Wpompowuje sie

go do pompy cisnieniowej pod cisnieniem 350
baréw. 0Odpowiada to 2.3 litra diesel’a.

tadowany kompresorem silnik z bezposrednim
wtryskiem z pojemnoscia ttokowa 2.0 litra o

mocy 43 kW (przy 2600 obrotach/min.) wypro-
dukowany przez Volkswagen Industrial Engines
nie jest widoczny z zewnatrz. Wodor przecho-
wywany w pompie cisnieniowej wittaczany jest
bezposrednio do komory spalania silnika, dzieki
czemu paliwo spalane jest bardzo wydajnie.
Kompresor tadujacy osiaga wysoki moment
obrotowy (160 Nm) przy niskich obrotach (1000
obrotéw,/min.)

Wodor uznawany jest obecnie za najczystsze
7rodto energii. W trakcie przetwarzania wodoru
w energie elektryczna emituje on gtéwnie pare
wodna. Do jego zalet nalezy réwniez nieograni-
czona dostepnos¢. Gdyby do produkcji wodoru
uzyc elektrolizy zasilanej odnawialnymi zrod-
tami energii - jak na przyktad energia wodna,
wietrzna czy fotowoltaiczna - wizja wytwarzania
energii bez emisji substancji szkodliwych dla
srodowiska mogtaby sie ziscic...

Sle terar

Naped wodorowy prawdopodobnie znajdzie
zastosowanie najpierw w sektorze pojazdow
przemystowych, zas dopiero pozniej w przemysle
samochodowym. Sektor pojazdow przemystowych
ma w tym zakresie przewage, poniewaz tatwiej
mu sprosta¢ wyzwaniom infrastrukturalnym - duza
flota pojazdow mogtaby korzysta¢ z centralnej
stacji napetniajacej. DIa wielu producentdw

gazu i przedsiebiorstw chemicznych wodor jest
produktem ubocznym. Dlatego tez uzytkowanie
pojazdéw napedzanych wodorem stanowitby dla
nich atrakcyjne rozwiazanie.

Nie jest jednak jeszcze pewne, kiedy doktadnie
Linde Material Handling wprowadzi pierwsza serie
produktow wodorowych na rynek. Linde Material
Handling uwaza, ze, z ekonomicznego punktu wi-
dzenia, produkcja wozkoéw widtowych o napedzie
wodorowym mogtaby by¢ optacalna okoto 2015
roku. Do tego momentu Linde bedzie kontynuowac
dogtebne badania na rzecz dalszych udoskonalen.
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KONIEC ZABAWY'!

Leasing Nna powaznie

Teraz mozesz miet wszystko, nieg wydajac zbyt wiele! Teraz mozesz rozwijad
swdj biznes, nie ponoszac praktycznie zadnych kosztéw! Inni na placu zabaw
weigz bawig sig w piaskownicy biznesu. Jak dzieci... SG Equipment Leasing
Polska od wielu lat zajmuje sig leasingiemn. £ nami dorastato wielu i dzis na swoim
podworku” wyroslo na potege w swojej branzy. Leasing maszyn dla przemysiu
tworzyw sztucznych, leasing sprzetu magazynowego, maszyn budowlanych,
maszyn poligraficznych, $rodkdw transportu lagdowego | powietrznego... Dla nas
to nie zabawa. Zostaw wiec dzieci w piaskownicy | powaznie zajmij sie biznesem!
We support. You succeed.

sociere S G

GENERALE

GroU e ~1 Equipment Finance

SG Equipment Leasing Polska Sp. z 0.0., ul. Marszatkowska 111, tel.: 022 528 46 00, tel.: 022 528 46 40,
faks: 022 528 46 11, www.sgef.pl, leasing@sgef.pl




Pit Lane Park BMW Sauber F1 Team

W czerwcu biezacego roku odbyta sie w War-
szawie impreza ,Pit Lane Park BMW Sauber F1
Team”. Wzieli w niej udziat najlepsi kierowcy F1
z Teamu BMW Sauber, w tym nasz sportowiec

nr 1-Robert Kubica.

Podczas pokazu mozna byto zobaczy¢ kopie
rzeczywistego punktu serwisowego samocho-
déw Formuty1 z fragmentem toru. Scenografia
Pit Lane Parku zostata takze wykorzystana przez
organizatora (BMW) do zaprezentowania swo-
jego najnowszego modelu X6 - byta to zarazem
polska premiera tego samochodu. Tego typu
wydarzenia s3 znakomita okazja do zapoznania
sie z Formuta1. Dzieki zapewnionym atrakcjom
mozna wczuc sie w role mechanikdw, kierowcow,
anawet szeféw zespotéw. | wtasnie dzieki temu
impreza w Warszawie cieszy sie tak ogromna
popularnoscia. Ocenia sie, ze w tym roku impreze
odwiedzito ok. 26 tys. 0séb, ale chetnych do wej-
$cia byto znacznie wiecej (nawet do 150 tys.
0s6b wg szacunkéw Policji).

Perfekeviny PitStog

Aby wyscigowy event doszedt do skutku,
trzeba byto specjalistycznych urzadzen nieco
innego typu...

Firma Kuehne+Nagel (AG&Co.) KG wspotpraco-
wata przy realizacji tego projektu z wiodacym
producentem wozkéw widtowych. Kuehne + Nagel
,jezdzi” na wézkach Linde miedzy innymi w Niem-
czech, i to wtasnie niemiecki oddziat z Mona-
chium byt odpowiedzialny za logistyke towa-
row i sprzetéw niezbednych do realizacji tego
wydarzenia. Wozki zostaty udostepnione

przez polski oddziat Linde na zasadach wynajmu,
a doktadniej chodzi tu o tak zwany STR (Short
Term Rental). Spedzity na polu dziatania ponad
tydzien przed wydarzeniem i kolejny tydzien
podczas rozbiérki toru.

Linde dla F1 | RAPORT Z PRACY

Linde - Perfekcja w Dziataniu

Linde, nie bez kozery, bierze udziat w projek-
tach zwigzanych z F1, w koricu nasza nowa
strategia komunikacji opiera sie na , Perfekji
w Dziataniu”- takiej jak w Formule 1.

Robimy wszystko, aby nasz serwis byt tak dobry
i tak szybki jak serwis F1.

Wiecej informacji na temat ustug Linde MH
Polska znajda Panstwo na www.linde-mh.pl
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Serwis Linde MH ZanaJ SPECJa“Stom

Tak jak w Formule 1, tak i w Linde liczy sie szybkos¢ i precyzja dziatania. Jako firma,
bedaca od lat dostawca kompleksowych rozwigzan w zakresie przemieszczania
towaréw, wiemy o tym doskonale. Sztab wykwalifikowanych serwisantéw Linde
kazdego dnia uczestniczy w umacnianiu pozycji naszych klientéw, bo kluczem Twojego

sukcesu sg najwyzszej jakosci produkty i ustugi Linde. Niezawodnie budujemy trwate
® biznesowe zwigzki.
Kazdego dnia przyswieca nam nasza misja - Perfekcja w dziataniu - oto kwintesencja Linde.

www.linde-mh.pl

Linde Material Handling Polska Sp. z 0.0. Centrala: 03-044 Warszawa, ul. Ptochocifiska 59, tel. (022) 420-61-00, fax (022) 420-61-01 | 0ddziat: 41-200 Sosnowiec,
ul. Plonéw 21, tel. (032) 774-75-00, fax (032) 774-75-01 | 0ddziat: 60-185, Poznan-Skérzewo, ul. Poznanska 86, tel. (061) 650-94-00, fax (061) 650-94-01 |

0ddziat: 53-234, Wroctaw, ul. Grabiszynska 233 G, tel. (071) 710-38-00, fax (071) 710-38-01




