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Zaufaj specjalistom

Tak jak w Formule 1, tak i w Linde liczy sie szybkos¢ i precyzja dziatania. Jako firma,
bedaca od lat dostawca kompleksowych rozwiazan w zakresie przemieszczania
towaréw, wiemy o tym doskonale. Sztab wykwalifikowanych serwisantéw Linde
kazdego dnia uczestniczy w umacnianiu pozycji naszych klientéw, bo kluczem Twojego
sukcesu s3 najwyzszej jakosci produkty i ustugi Linde. Niezawodnie budujemy trwate
biznesowe zwiazki.

Kazdego dnia przy$wieca nam nasza misja - Perfekcja w dziataniu - oto kwintesencja Linde.

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

SWIADOMOSC KLIENT

Nowe technologie, rosngca konkurencja i inne
czynniki znacznie zmienia swiadomos$¢ Klienta.

JJeszcze niedawno wielu zaktadato, ze Internet za
sprawa rozwiazan B2C sprawi, iz wszystkie towary

i ustugi beda sprzedawane Klientowi bezposrednio
przez wytwdrce i straca na znaczeniu posrednicy.
Nie brano jednak pod uwage, ze nowe technologie,
rosnaca konkurencja i inne czynniki znacznie zmienia
swiadomos¢ Klienta. Bedzie on teraz domagat sie
spetnienia jego specyficznych zyczen, dostarczenia
dostosowanych rozwiazan i wyzszej jakosci obstugi.
W miare jak wymag kompleksowego rozwigzania
stanie sie requty, silne relacje partnerskie stana sie
irodtem przewagi konkurencyjne;j...”

Witam serdecznie czytelnikéw Linde Partnera.

W Paristwa rece trafia czwarty (i zarazem ostatni w tym
roku) numer naszego kwartalnika. W tym numerze
tematem przewodnim beda tzw. Systemy e-Commerce.
e-CRM, e-Business, terminy te, niezaleznie od zrozumienia
zagadnienia, pojawiajg sie coraz czesciej w srodowisku
biznesowym. Na swiecie znane s3 juz przykfady faktycz-
nych zastosowari ,magicznej” e-technologii. Rosnie
liczba ustug oferowanych przez Internet obejmujacych
portale informacyjne, jak i praktyczne rozwiazania typu
B2B czy B2C. Firmy stosujace nowe technologie donosza
o licznych korzysciach wynikajacych z ich wprowadzenia.
Mowi sie o wzroscie zadowolenia Klientdw, mozliwosci
dotarcia do Klienta o kazdej porze i w dowolnym dniu,

nowa0ferta

mozliwosci wyboru kanatu komunikacyjnego przez
Klienta, poprawie produktywnosci wewnatrz firmy,
lepszej organizadji, jak i konkretnych wymiernych
aspektoéw ekonomicznych.

W biezacym numerze przyblizymy Pafistwu takze
wozek podnosnikowy unoszacy z serii 372 L12AP
/L14AP/ L12SP/L14SP Wigcej na stronie nr 4

Zaprezentujemy tez Pafistwu naszego ,LindePartnera”
-Kompanie Piwowarskg, jedneqo z lideréw rynku branzy
piwnej, cze$¢ miedzynarodowego koncernu SAB Miller.
Wiecej na stronie nr 10

News! Linde Material Handling przedstawia wozek
7 tzw. ogniwami paliwowymi zasilanymi wodorem.
Wiecej na stronie nr 21

W tym numerze, czytelnik znajdzie raport z imprezy
organizowanej przez Linde pod hastem , Efektywnos¢.
Ergonomia. Srodowisko naturalne”, zorganizowanej

w siedzibie gtéwnej Linde MH w Warszawie pod patro-
natem medialnym wydawnictwa Forum, wydawcy m.in.
Nowoczesnego Magazynu. Wiecej na stronie nr 23

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

ZAMOW NASZE BEZPLATNE WYDAWNICTWA:

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

daj nam znac:
marketing@linde-mh.pl

« Biuletyn ,nowaOferta” miesiecznik z aktualna oferta wdzkow
uzywanych sprowadzanych i serwisowanych przez
Linde MH Polska

« Magazyn ,LindePartner” kwartalnik z najnowszymi informacjami
na temat zaawansowanych technologii w logistyce oraz ekono-
micznej pracy wozkoéw widtowych marki Linde
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PRODUKT | L 14 AP, L 16 AP/L 14 APi, L 16 APi 0 udZwigu 1400i 1600 kg

Elektryczne wozki podnosnikowe

DOSKONALE

0SIAG
ald

niezawodnosc

Udiwig 140011600 kg, L 14 AP, L 16 AP/L 14 APi, L 16 APi SERIA 372
Doskonate urzadzenia dla kazdego, kto potrzebuje wozka elektrycznego pieszego do sktadowania na regatach ciezkich tadunkéw. S3 to wielozadaniowe
maszyny dla magazynow, sklepow i warsztatow przeznaczone do sktadowania i przemieszczania palet, tadunkdw paletowych oraz matych kontenerdw.
Zastosowanie sktadanej platformy oraz bocznych oston pozwolito na zwiekszenie produktywnosci przez zwiekszenie predkosci jazdy. Wozek bez problemu
pokonuje nierownosci podtoza, uskoki, wzniesienia i przejazdy przez progi, czemu pomaga réwniez funkcja unoszenia wstepneqo Initial Lift.

Doskonata ergonomia i zaawansowana technologia

Bezpieczenstwo

Elektryczny wozek podnosnikowy Linde posiada
trzy niezalezne uktady hamowania. Specjalny
uktad wspomagania zapobiega cofaniu sie wdzka
podczas uruchamiania na powierzchni pochyfej.
Automatyczna redukcja predkosci podczas
zakretéw gwarantuje stabilne uzytkowanie. Duza,
zawieszona platforma posiada zintegrowane
ostony boczne, ktére moga by¢ ztozone, aby chro-
ni¢ operatora. Podczas uzytkowania z podniesiong
platforma, stopy operatora sg skutecznie chronione
gumowym paskiem u podstawy zawieszenia.

0siagi

Szerokie na 800 mm zawieszenie pozwala
wozkowi na tatwg prace w waskich przejsciach.
Udoskonalony projekt podwozia i konstrukcji
masztu skutkuje najlepszym udzwigiem
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resztkowym na rynku. Uktad Optilift® steruje

proporcjonalnym podnoszeniem i opuszczaniem
tadunku. Wydajnos¢ nominalna 1600 kg oraz sil-
nik napedowy 1.5 kW umozliwiajacy osiagniecie
predkosci 9 km/h zapewniaja doskonate osiagi.

Komfort

Elektryczne sterowanie mocg oraz ergonomiczny
drazek kierowniczy, sprawiaja, ze wozek jest
bardzo prosty w uzyciu. Wszystkie requlatory
moga by¢ obstugiwane obiema rekoma bez
potrzeby puszczania drazka. Wstrzasy na drodze
s3 amortyzowane przez migkka gumowg matg,
znajdujaca sie na platformie. Operator znajdujac
sie za masztem, posiada doskonata widocznosc¢
tadunku az do momentu osiggniecia maksymalnej
wysokosci.

Niezawodnos¢

W tych wytrzymatych wozkach zastosowana jest
wyprébowana technologia oraz elementy, ktére
zapewniaja stata niezawodnosc. Do tej pory udo-
wodnity swoje zdolnosci w szybszej dostawie oraz
bezpieczniejszym operowaniu fadunkiem podczas
wydtuzonego okresu uzytkowania w najciezszym
srodowisku przemystowym.

Serwis

Wazki podnosnikowe Linde s3 zaprojektowane

w sposeb pozwalajacy na redukcje kosztow utrzy-
mania 0raz utrzymanie wydajnosci na wysokim
poziomie przez wiele lat. Szybki, fatwy dostep do
wszystkich elementow i podzespoty elektroniczne
pod szczelna obudowa z aluminium chroniaca przed
wstrzasami, kurzem i wilgocig sg istotnymi czynni-
kami wptywajacymina wysoka dyspozycyjnosc.

Elektryczne wézki podnosnikowe

Cechy

Zawieszenie i maszt

Platforma SP

Zaokraglone ksztatty, brak ostrych krawedzi =
Grube stalowe podwozie zapewnia doskonata il
stabilno$¢ i wytrzymatose ‘

Ochrona stop przy podniesionej platformie
Zawieszona platforma operatora
Zintegrowane ostony boczne skfadane

i rozkfadane jednym prostym ruchem

Mocny maszt, ktory nie ogranicza widocznosci \ I —L
szeroki wyb6r masztow : 1 T S N T i

Wersje z podnoszeniem wstepnym:

L14i AP, L16i AP

Podnoszenie wstepne dZzwigni do unoszenia
ciezaru zwieksza przeswit i utatwia wspotprace
z rampami oraz z platformami wytadowczymi

i ruchomymi

Potaczenie wyréwnawcze zapewnia lepsza
stabilno$¢ podczas skrecania na nieréwnych
powierzchniach

Przy wykorzystaniu funkcji podnoszenia
wstepnego mozna podnies¢ tadunek do 2000 kg

Sterowanie OptiLift®

- Proporcjonalne sterowanie OptiLift® zapewnia
precyzje i tagodne operowanie fadunkiem

« Suwak sterowniczy umiejscowiony na srodku
manetki drazka sterowniczego

- Energooszczedne, bardzo wydajne urzadzenie
podnoszace

- tagodne opuszczanie widet zabezpiecza tadunki

Drazek kierowniczy Silnik

« Rece operatora sg skutecznie chronione Mocny, stabilny silnik trakcyjny pradu

statego 1.5 kW

Nastawny requlator LDC-mozliwos¢ ustawienia
wszystkich parametréw operacyjnych

dla odpowiednich zastosowarn

Wdzek nie cofa sie podczas uruchamiania

na pochytej powierzchni

Maksymalna predkos¢ 9 km/h

przez wytrzymata aluminiowg ostong

« Srodkowa pozycja drazka zapewnia
zapewnia maksymalne mozliwosci
manewrowania

= Wszystkie funkcje trakcyjne oraz podnoszenia
sq zintegrowane w drazku i mozna je
obstugiwac obiema rekami

L14 AP, L 16 AP/L 14 APi, L 16 APi o udZwigu 1400 1600 kg | PRODUKT

Sterowanie elektryczne

 Niewymagajace uzycia sity sterowanie
elektryczne zapewnia doskonaty komfort jazdy

« Doktadne i tatwe manewrowanie dzieki
drazkowi zaprojektowanemu do pracy w ruchu
I'W miejscu

- Automatyczna redukcja predkosci na zakretach
gwarantuje stabilnos¢

Hamulce

Automatyczne hamowanie

« Podczas puszczenia przetacznika motylkowego
trakgji

« Przez wybdr innego kierunku jazdy

« Przez catkowite opuszczenie lub podniesienie
drazka kierowniczego. Hamulec bezpieczerstwa

« lzolator awaryjny odcina doptyw pradu
i uruchamia hamulec elektromechaniczny

Baterie i tadowarki

24V baterie od 250 Ah (2PzS) do 375 Ah (3PzS)
Pionowa wymiana baterii jako standard

(2 &3 PzS), boczna wymiana jako opcja

Szeroki wybor tadowarek do baterii: standardo-
wych nasciennych lub wysokoczestotliwos-
ciowych

Opcjonalnie wbudowana tadowarka dla baterii
o0 maksymalnej pojemnosci 240 Ah

.

.

.

.
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Zarzadzanie Relacjamiz Klientem Dziatania marketingowe | NOWA KONCEPCJA

-BUSINESS

Wsparcie ze strony e-Commerce

nie czekaj

E- Commerce, e-Business, e-CRM, terminy te, niezaleznie od zrozumienia
zagadnienia, pojawiaja sie coraz czesciej w srodowisku biznesowym.
Na $wiecie znane sa juz przyktady faktycznych zastosowan ,magicznej”
e-technologii. Rosnie liczba ustug oferowanych przez Internet obejmuja-
cych portale informacyjne, jak i praktyczne rozwiazania typu B2B czy B2C.

hla_-'ll:r:l T

P Firmy stosujace nowe technologie donosza o licznych korzysciach wynikajacych z ich
w® wprowadzenia. Mowi sie o wzroscie zadowolenia Klientow, mozliwosci dotarcia do
Klienta o kazdej porze i w dowolnym dniu, mozliwosci wyboru kanatu komunikacyjnego
przez Klienta, poprawie produktywnosci wewnatrz firmy, lepszej organizacji. Jak i kon-
kretnych wymiernych aspektach w postaci zwiekszonych przychodéw, obnizenia kosztow
komunikacji czy eliminacji podatkéw obrotowych. Mimo, ze dostepna e-technologia
nie jest jeszcze wszechobecna jak np. komputery, e-mysliciele wytyczaja dalsze kierunki
rozwoju wynikajace z potrzeb nadchodzacej ,e-Ery”.

historia
obstugiklienta

Wsrod nich rysuja sie trzy nurty:
+ e-CRM (Electronic Customer Relationship Management)
rozwiazania majace na celu synchronizacje wielorakich

konto klienta

punktow kontaktu z Klientem w $rodowisku e-Commerce,
 PRM (Partner Relationship Management) - rozwigzania,

ktore koncentruja sie na synchronizacji i lepszej koordynacji relacji z partnerami,
« WAP (Wireless Access Protocol) - bezprzewodowa technologia, ktéra ma umozliwi¢

prace sprzedawcow terenowych i terenowych pracownikéw serwisowych,

jak i sprawi¢, iz Klient bedzie osiaggalny w dowolnym miejscu.

historia
transakji

e-CRM

Wiele firm poszukuje metod wykorzystania inteligencji i zasto-

sowania wiedzy umozliwiajacej kultywowanie osobistych

kontaktow z milionami indywidualnych Klientow.

Niczym w prawdziwym wyscigu, wygra ta firma, ktéra pierwsza

odkryje skuteczne rozwiazanie. Nagroda jest lojalny Klient

i przewaga nad konkurencja. Electronic Customer Relationship

o Management (e-CRM) to najnowszy kontekst w marketingowym biegu.
u Z te r a Z m O Ze S Z m I e c taczac tradycyjny CRM z aplikacjami e-Business, e-CRM jest procesem rozwija-

jacymi zarzadzajacym indywidualnymi relacjami z indywidualnymi klientami.
Internet stat sie podstawowym czynnikiem, ktéry zadecydowat o ksztatcie e-CRM.

Udostepnit nowe kanaty, ale przede wszystkim jest niedrogi, wszechobecny.

Jesli wezmie sie pod uwage, ze srednio tylko jeden z 10 kontaktow z Klientem

™A
' HDBA ' jest transakcja lub odwrotnie, 9 7 10 kontaktéw musi by¢ marketingiem
i stosowna obstuga, wtedy mozna docenic atrakcyjnos¢ taniego i efektywnego

-
J!" REatere trak e | Orostownik medium komunikacyjnego dostepnego dla pracownikdéw marketingu
;__r == == Wl 12 1 I.Jr L L LW TR w kazdym miejscu.
¥

dane
demograficzne

dane
od partnerdw

1achowanie
online

LindePartner 4/2008




n NOWA KONCEP(JA | Dziatania marketingowe

PRM
Jeszcze niedawno wielu zaktadato, ze Internet za sprawa rozwigzan B2C sprawi, iz wszystkie towary

i ustugi beda sprzedawane Klientowi bezposrednio przez wytworce i stracg na znaczeniu posrednicy.
Nie brano jednak pod uwagg, ze nowe technologie, rosnaca konkurencja i inne czynniki znacznie
zmienig swiadomos¢ Klienta. Bedzie on teraz domagat sie spetnienia jego specyficznych zyczen,
dostarczenia dostosowanych rozwiazan i wyzszej jakosci obstugi. W miare jak wymog komplek-
sowego rozwigzania stanie sie requta, silne relacje partnerskie stang sie zrodtem przewagi
konkurencyjnej. Bowiem zadna organizacja nie bedzie w stanie zrobi¢ wszystkiego sama w tak
przyspieszonym swiecie biznesu. Firmy beda wiec musiaty skupic sie na podstawowej dziatalnosci,
areszte powierzy¢ partnerom, ktdrzy dostarczg komplementarne produkty i ustugi tworzace kom-
pletne rozwigzanie. Partnerstwo dostarczy wymierne korzysci biznesowe, ale jednocze$nie skompli-
kuje kanaty sprzedazy, ktére stana sig trudne do zarzadzania szczegdlnie dla firm posiadajacych
mentalnos¢ sprzedazy bezposredniej. Kazda firma poprzez dystrybucyjna hierarchie bedzie zalezna
od réznych partnerdw, jesli chodzi o produkty, ceny, serwis itp; a jednoczesnie kazda bedzie miata
wiasne cele biznesowe i kryteria ocen. Umiejetnosc zarzadzania tak skomplikowang siecia zaleznosci
bedzie jednym z elementdw przewagi konkurencyjnej, to wtasnie stad wyrosta potrzeba stworzenia
efektywnych narzedzi
informatycznych.

0 ile e-CRM juz moze by¢ postrzegany jako motor
obecnej fali wzrostu przedsiebiorstw, o tyle
rozwigzania PRM i WAP stanowig nastepny potezny
potencjat e-Businessu. Rynek aplikacji PRM rozpoczat
swoj wzrost w ostatnich latach, a technologia WAP
jest jeszcze w poczatkowym etapie ksztattowania
standardow.

TeleVantage

TeleVantage, dzigki automatycznej identyfikagji
numeru dzwonigcego, pozwala szybko ustali¢ hierar-
chie przychodzacych rozméw. Oznacza to mozliwos¢
elastycznej reakcji, czyli wyboru w pierwszej
kolejnosci najwazniejszych oraz monitorowanie listy
oczekujacych, mniej waznych potaczen. Jesli dochodzi
do spietrzenia pota-
czen przychodzacych

Zarzadzanie Relacjami z Klientem

one doskonaty punkt wyjsciowy dla stworzenia syste-
mow klasy CRM (Customer Relationship Management),
bedac zarazem ich najatrakcyjniejszym elementem.
Podstawowym sktadnikiem systemu TeleVantage jest
program zarzadzajacy rozmowami telefonicznymi
pozwalajacy na maksymalizacje wydajnosci pracy
oraz kontrole ponoszonych kosztéw. TeleVantage,
przy znacznie nizszej cenie, oferuje o wiele wiecej
funkcji niz klasyczna centrala abonencka. Réwno-
cze$nie moze on by¢ swobodnie rozbudowywany
wraz z rozwojem firmy. Co najwazniejsze, TeleVantage
zapewnia szybki wzrost poniesionych inwestycji oraz
znaczne oszczednosci. System TeleVantage jest tatwy
wintegradji z infrastrukturg teleinformatyczng przed-
siebiorstwa. Dzieki temu moze by¢ szybko zaadopto-
wany do istniejacych
juz w przedsiebior-

Dziatania marketingowe | NOWA KONCEPCJA n

Telefonia komputerowa wykorzystuje infrastrukture znacznie efektywniej iistotnie wzbogaca jej
mozliwosci oraz funkcjonalno$¢. Bez systemow typu ,call centre” i otaczajacej ich technologii trud-
no sobie dzisiaj wyobrazi¢ konkurencyjnos¢ i efektywna prace dziatdw sprzedazy, serwisu, obstugi
klienta czy telemarketingu. Technologia VOIP, czyli rozmowy przez Internet juz wywotujg rewolucje
na rynku potaczen telefonicznych. Funkcjonowanie firm z elektronicznym obiegiem dokumentéow
bez fax serwera nie jest efektywne i jest na pewno drozsze. Jest to bowiem rozwiazanie, dzieki
ktéremu wysytanie i przyjmowanie fakséw, za posrednictwem sieci LAN /WAN, jest proste niczym
drukowanie i odbieranie e-maili. Automatyczna telefonistka wraz z pocztg gtosowa, redukuja
niedoskonatosci obstugi telefonicznej i niedogodnosci potaczen. Interaktywne systemy IVR/IFR,
przyjmujace przez telefon zamowienia, potwierdzajace realizacje faksem (lub SMSem), udzielajace
ztozonych i aktualnych informacji czy podajace gtosem stany magazynowe lub inne, dynamicznie
dane, wydaja sie by¢ juz koniecznoscia, a nie luksusem. Audiotekst i “Faks na zyczenie” automa-
tycznie udostepniajg istotne informacje, zwalniajac pracownikdw ze zmudnego i kosztownego
rozsytania. Czasem  zastepuja, a czesto uzupetniaja sie z Internetem, do ktorego, mimo potrzeb
i mody, dostep wciaz jeszcze bywa ograniczony. A telefon i faks ma juz kazda firma.

Przez diugie lata

Tradycyjne aplikacje
CRM skupiaja sie gtow-
nie na wewnetrznej,
firmowej infrastrukturze
i bezposrednich kontak-

Jeszcze niedawno wielu zaktadato, ze Internet za sprawa rozwiazan B2C sprawi, iz wszystkie
towary i ustugi beda sprzedawane Klientowi bezposrednio przez wytworce i straca na znacze-
niu posrednicy. Nie brano jednak pod uwage, ze nowe technologie, rosnaca konkurencja i inne
czynniki znacznie zmienia swiadomos¢ Klienta. Bedzie on teraz domagat sie spetnienia jego
specyficznych zyczen, dostarczenia dostosowanych rozwiazan i wyzszej jakosci obstugi. W mia-
re jak wymag kompleksowego rozwiazania stanie sie requta, silne relacje partnerskie stana sie

TeleVantage pozwala
na fatwe przekazy-
wanie rozmow na
numer wewnetrzny
lub do pracownikdw
znajdujacych sie poza

stwie rozwiazan,

nie zaktdcajac przy
tym pracy systemu
teleinformatycznego.
Televantage oferuje
najdoskonalsze

Internet stat sie podstawowym czynnikiem, ktéry zadecydowat o ksztatcie e-CRM. Udostepnit
nowe kanaty, ale przede wszystkim jest niedrogi, wszechobecny. Jesli wezmie sie pod uwage,
e srednio tylko jeden z 10 kontaktéw z Klientem jest transakcja, lub odwrotnie, 9 z 10 kontak-
téw musi by¢ marketingiem i stosowng obstuga, wtedy mozna docenic atrakcyjnos¢ taniego i
efektywnego medium komunikacyjnego dostepnego dla pracownikéw marketingu w kazdym

gtéwna bariera ograni-
(zajgca integracje byty
centrale abonenckie
budowane jako urza-
dzenia dedykowane
komutowaniu taczy.

tach z Klientami. Partne-
rzy traktowani sg w nich
zwykle jako Klienci, a nie
aktywne strony sprzedazy. Stad aplikacje takie wymagaja znacznych nakfadéw zwigzanych z dosto-

irédtem przewagi konkurencyjnej.

sowaniem do wymogow partneréw. Dodatkowo wiele pakietow SFA/CRM stworzono zanim Internet
stat sie technologiczng podstawa e-Businessu i stad brak w nich stosownych mechanizméw. Aby
sprostac tym niedostatkom, pojawia sie nowa klasa rozwigzan informatycznych zwana PRM (Partner
Relationship Management). Zbudowany na technologii Internetowej, pozwalajacej na uniwersalny
dostep do informacji, PRM koncentruje sie na pomocy firmom w bardziej efektywnym tworzeniu,
zarzadzaniu i optymalizowaniu relacji biznesowych z partnerami, tworzac wydajne srodowisko

do komunikacji, wspétdzielenia informacji i wspotdziatania.

WAP

Obecnie obserwujemy nasilajace sie tempo konwergencji Internetu i technologii bezprzewodowych
znanej pod nazwa WAP (Wireless Application Protocol). Dostep bezprzewodowy dostarcza jeden za-
sadniczy element, ktorego tradycyjny Internet z catym swoim dobrodziejstwem nie posiada: Klient
moze by¢ osiagalny gdziekolwiek sie znajduje. Zastosowan i korzysci dla uzytkownikow bezprzewo-
dowego dostepu do Internetu mozna wymienic¢ wiele, wérdd nich sg mCommerce, mBanking i dostep
do réznorodnych serwisow informacyjnych. Firmy moga jednak wykorzysta¢ WAP nie tylko dla
kontaktu z Klientem. Istotna jest mozliwo$¢ zapewnienia pracownikom w terenie bezposredniego
dostepu do korporacyjnych baz danych. Telefon pozwala uzyskac¢ dane dotyczace np. ofert ztozonych
danemu klientowi, stanu magazyndw i innych danych uzyskiwanych z aplikacji CRM. W chwili obecnej
w Polsce WAP poprzez swojg technologiczna niedoskonatos¢ traktowany jest jeszcze jako nowinka.
Nie mozna go jednak nie doceniac. Stanowi on bowiem wstep do juz obecnych systemow 3 generadji
(UMTS), ktére umozliwig przesytanie danych, gtosu i obrazu przez terminal komorkowy. Tym samym
e-Business wchodzi w zupetnie nowy wymiar.
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firma. Co najwazniej-
sze, przy potaczeniach
przychodzacych
oprocz wspomnianej identyfikacji numeru telefo-
nicznego dzwonigcego znajdywane jest takze jego
nazwisko kojarzone pézniej z pozostatymi danymi
najego temat (catos¢ wyswietlana jest na ekranie
komputera). Oczywiscie mozliwe jest odwrotne
dziatanie, czyli wykonanie telefonu w oparciu o dane
znajdujace sie na ekranie komputera. Ten automatycz-
ny sposdb kojarzenia numeru telefonicznego z danymi
znajdujacymi sie w bazach danych, umozliwia znaczna
0szczednos¢ czasu.

System telefoniczny to newralgiczny element

w komunikacji firmy ze swoimi Klientami. Sprawnos¢
tego systemu czesto decyduje o tym, czy firma moze
utrzymac wielu zadowolonych i lojalnych Klientow,

i tym samym zapewnic sobie dfugoterminowy rozwoj.
tatwo sobie wiec wyobrazi¢, jakie znaczenie dla firmy
ma mozliwos¢ wykorzystania systemu telefonicznego
nowej generadji, czyli systemu telefonii komputerowe;j.
Systemy telefonii komputerowej integruja mozliwosci
standardowych komputeréw PC z potencjatem techno-
logii teleinformatycznych. Warto dodac, iz stanowia

) -~ miejscu.
narzedzia telefonii

nowej generagji.
Dostarcza rozwigzan,
ktore mogaq by¢ wykorzystane tak, aby osiggnac¢
dtugoterminowy sukces na rynku.

Telefonia komputerowa

Chcac udzieli¢ odpowiedzi na pytanie, czym jest
telefonia komputerowa, mozna lakonicznie stwierdzi¢,
iz jest to potaczenie komputera i telefonu. W pewnym
stopniu jest to prawda, daleka jednak od mozliwo-

$ci stwarzanych przez $rodowisko integrujace sie¢
telefoniczng i komputerowa. Wystarczy uwzgledni¢
popularnos¢ klasycznej ustugi telefonicznej oraz
potencjat komputeryzacji, by wyobrazi¢ sobie chocby
czes¢ mozliwosci wynikajacych z mariazu tych dwach
Jtechnik komunikacyjnych”.

Definiujac telefonie komputerowa, mozemy powie-
dzie¢, iz jest to dziedzina techniki, ktéra powstata

na styku technologii komputerowej, telefonicznej

i sieciowej. Ich potaczenie, swoimi efektami, znacznie
wykracza poza prostg sume zalet kazdej z tych tech-
nologii ocenianych osobno, i jest klasycznym przykfa-
dem synergii, czylimnozenia, a nie tylko sumowania
sie efektow sktadowych.

Wszelkie proby rozsze-
rzania ich mozliwosci
wymagaty kosztownych
modyfikacji zaréwno w oprogramowaniu jak i w sprzecie, co skutecznie hamowato mozliwosci rozwoju.

Obecnie obserwuje sie ekspansje urzadzen, ktore tacza mozliwosci zaawansowanych central abonen-
ckich z funkcjonalnoscig oraz wysokim komfortem obstugi aplikacji dedykowanych komputerom
osobistym.

Reasumujac, mozemy stwierdzi¢, ze kiedy zainstalujemy mozliwe narzedzia utatwiajace Klientom
dostep do zasobow oraz informacji, bedziemy mogli zaobserwowac, ze dysponujemy bardzo skute-
cznym mechanizmem zarzadzania relacjami z nimi (CRM). Bedziemy w stanie poznac poszczegdlne
zachowania uzytkownikoéw naszych serwiséw i poddawac je dowolnej analizie. W oczywisty
sposob zwiekszy to nasza wiedze na temat Klienta, jak i da mozliwosc¢ skutecznej odpowiedzi
na jego potrzeby, a wtasnie to jest uznawane za podstawe dzisiejszego biznesu.

Opracowat:

Marcin Zarzecki
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Kompania Piwowarska

I
- Lider branzy piwowarskiej w Polsce

KP Kompania Piwowarska jest najwiekszym przedsiebiorstwem piwowarskim w Polsce.
Kilkusetletnie doswiadczenia w warzeniu piwa, nowoczesna technologia i rygorystyczne
przestrzeganie zasad produkgji na sSwiatowym poziomie (World Class Manufacturing)
gwarantuja najwyzsza jakos¢ jej produktow.

Kompania Piwowarska powstata w 1999 roku w wyniku potaczenia Tyskich Browaréw
Ksiazecych i Lech Browary Wielkopolski. Kolejne browary (Browar Dojlidy, Biatystok)
dotaczyty w 2003 roku, a nastepne (Browar Belgia, Kielce) w 2008 roku.

SABMiller - jeden z najwiekszych na $wiecie producentow piwa
Kompania Piwowarska jest cze$cig jednego z najwiekszych na swiecie producentéw piwa - SABMiller

plc. Grupa obecna jest w ponad 60-ciu krajach na szesciu kontynentach, a jej portfel obejmuje ponad
150 silnych marek (m.in. Pilsner Urquell, Grolsch, Miller Genuine Draft, Peroni Nastro Azzurro czy Castle
Lager). W roku finansowym zakonczonym 31 marca 2008 SABMiller osiagnat przychody w wysokosci
21,4mld dolaréw i wypracowat zysk brutto rzedu 3,2mld dolardw. Sprzedaz piwa wyniosta 239min hl.
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Sprzedaz i udziat w rynku

W roku finansowym F08 (od 1 kwietnia 2007r.

do 31 marca 2008r.) Kompania Piwowarska (KP)
osiggneta znaczny wzrost sprzedazy. Na rynku
krajowym sprzedaz rekordowa wyniosta 14,5
miliona hektolitréw, co stanowi wzrost 0 12 %

(z poziomu 12,9 milionéw hektolitrow w roku
finansowym F07). Juz w czerwcu 2008r. Kompania
Piwowarska ustanowita nowy rekord - wyprodu-
kowata i sprzedata 15 milionoéw hl piwa w ciggu
jednego roku (mierzac od czerwca 2007r.),

tym samym osiagajac wynik najlepszy w dziejach
catej polskiej branzy piwnej.

Jeszcze w 2000 roku KP sprzedawata rocznie

5 miliondw hl - czyli 1/3 obecnej produkgji,
posiadajac wowczas 28,4% udziatow w rynku.
Przy obecnym 15-milionowym poziomie sprze-
dazy Kompania Piwowarska ma 40-procentowy
udziat w krajowym rynku piwa. Udziat Kompanii
Piwowarskiej wzrost w ostatnim roku finansowym
02,1%, tym samym wzrost sprzedazy Kompanii
Piwowarskiej byt niemal dwukrotnie wiekszy

niz wzrost branzy (6,1%).

Dieter Schulze, dyrektor generalny
Kompanii Piwowarskiej tak podsumowat
najnowsze wyniki:

,Do znacznego wzrostu sprzedazy KP
przyczynity sie przede wszystkim wprowa-
dzane w catej firmie, ciggte usprawnienia
w zarzgdzaniu oraz lepsze zrozumienie
potrzeb konsumentdw wsparte skuteczny-
mi dziataniami marketingowymi. Przy cig-
gtym rozwoju polskiego rynku konsumenci
spozyli srednio 93 litry piwa na glowe
rocznie, dzieki czemu Polska jest obecnie
Jjednym z czotowych rynkdw piwnych nie
tylko w Europie, ale i na Swiecie...”

Polska jest dziewiatym pod wzgledem wielkosci
rynkiem piwa na $wiecie i pigtym w Europie. 7 kolei
Tyskie, sztandarowa marka Kompanii Piwowarskiej,
jest najwieksza piwna marka w Polsce i zarazem
jedna z najlepiej sprzedajacych sie w Europie.
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Sprzedaz samej marki Tyskie, 0siagajaca poziom
niemal 6 milionéw hl, przy 16-procentowym
udziale w rynku, to wiecej niz cate stowackie
spozycie piwa. Natomiast catoroczna sprzedaz KP
- 15 milionéw hl - to prawie tyle samo, ile rocznie
wypijaja Czesi - najwieksi piwosze $wiata!

Wyniki finansowe

Kompania Piwowarska osiagneta znaczny wzrost
zysku w roku finansowym F0O8; przychody wzro-
sty 0 14,7%, a zysk netto 0 14%. KP jest jednym
7 najwiekszych ptatnikdw podatkdw w kraju - ich
suma w roku FO8 wyniosta ponad 1,3 miliarda
totych.

Wzrost eksportu

W roku finansowym FO8 niekwestionowanym
liderem eksportu byto Tyskie, najlepiej sprzeda-
jaca sie polska marka piwa. Wedtug naszych
szacunkdw, jej udziat w polskim eksporcie
wyniost 14,7%. Catkowita sprzedaz KP na
eksport wzrosta 0 67% do poziomu 345 tysiecy
hektolitrow. Przede wszystkim eksportowano
marke Tyskie i Lech. Piwo eksportowano przede
wszystkim na rynki Wielkiej Brytanii, Niemiec,
Irlandii, Stanéw Zjednoczonych i Kanady.

Kompania Piwowarska osiaga tak dobre wyniki réwniez dzieki wspétpracy z kilkuset
partnerami handlowymi, ktérym zapewnia nie tylko bardzo poszukiwane marki piwa,
ale réwniez atrakcyjne warunki wspétpracy oraz wsparcie...

Portfel marek i wyniki poszczegdlnych marek

Do portfela marek nalezy TYSKIE (ulubione piwo Polakow), ZUBR (druga marka w Polsce pod wzgledem
wielkodci sprzedazy), LECH, Debowe Mocne, Wojak, Pilsner Urquell, Redd’s, Gingers, Dog in the Fog,
Miller Genuine Draft oraz Peroni Nastro Azzurro. Wszystkie marki KP znacznie zwiekszyty sprzedaz

i udziat w rynku.

Tyskie, najlepiej sprzedajaca sie polska marka piwa, zwiekszyta udziat w rynku do 16,4%, 0siagajac
znaczny wzrost sprzedazy (rzedu 8,5%) w stosunku do i tak wysokiego poziomu wyjsciowego.

Zubr utrzymat pozycje drugiej najwiekszej polskiej marki piwa, podczas gdy Lech przyciagnat konsu-
mentow jedynym w swoim rodzaju swiatem marki, kojarzonym z dobrym towarzystwem, zabawa
i muzyka. ZubriLech osiagnety dwucyfrowy wzrost sprzedazy (odpowiednio 17% i 119%).

Oferta Kompanii Piwowarskiej skierowana do kobiet - marka Redd’s - pozostata liderem segmentu piw
smakowych, 0siagajac 58 % udziatu w swoim segmencie.
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- 0dpowiedzialna rola Kompanii Piwowarskiej

“Wsrdd tych 10-ciu priorytetéw znaj opakowan jest réwniez bardzo
dlatego Kompania Piwowarska

ilosci wody przy produkgji piwa,
wegla, sprawny recykling i pofc hzadjd_ ~ wprowadzita specjalne procedury, dzie-
— O wszystkich odpadow

0d lidera rynku, jakim jest Kompania “Odpowiedzialnos¢ spoteczna firmy nie przejawia sie jedynie w postaci prowadzenia odpadéw” - ttumaczy KatagzypaWilczewska. F 9
- a jest do recyklingu i odzysku. KP

Piwowarska nie oczekuje sie jedynie licznych programéw spotecznych czy charytatywnych. Znajduje odzwierciedlenie we
swietnych wynikéw sprzedazy i wzrostu  wszelkich aspektach naszej aktywnosci, ktére dokumentujemy w opublikowanym Konkretne efekty - Iwraca niez uwage na minimalizacje
udziatéw rynkowych, ale réwniez wska- niedawno raporcie “Odpowiedzialnos¢ spoteczna” Kompanii Piwowarskiej” “Dziesie¢ lat temu do produkdji jednego hektolitra 0 wptywu opakowarn na $ro-
zywania kierunkoéw, okreslania trendéw - méwi Pawet Sudot Prezes Kompanii Piwowarskiej. wiecej wody nii dzis - obecnie zuzywamy jej ok.:

i demonstrowania modelowego zacho- ifdy

q
j s‘ a etapie projektowania.
rekord” #Podkresla Katarzyna Wilczewska. (]
wania, ksztattowania norm i wzorcéw. Kompania Piwowarska wie, jak dziata¢ odpowiedzialnie, a jej dziatania s3 dostrzegane F /

i nagradzane. W tegorocznym rankingu Manager Magazin “CSR Good Company Ranking
Kompania Piwowarska wydaje 1,5 min  2008”, zweryfikowanym przez PricewaterhouseCoopers, Kompania Piwowarska

potrzebo
I, cos

- - v 003 roku otrzymata certy-
Catkowite zuzycie energii cieplnej w browarach KP w becnie ok. 6 1 ~ fikat 1SO ry jest Swiadectwem
piwa, w zaleznosci od stosowanego paliwa (gaz lub Z kolei zuzycie en “spetnia nia W Swiatowych stan-

PLN na walke z wykluczeniem spotecz- uplasowata sie na drugiej pozyciji. trycznej wynosi w przyblizeniu 6,2 kWh/hl piwa, w statnich dwoch latudato sie dardéw ochron “$rodowiska. Kompania
nym rocznie, a jej obecno$é na rynku ge- je zmniejszy¢ o 0,4 kwh/hl. Dziekiinnowacjom od 2003 roku emisja C02 w browarach ~ Piwowarska jest pierwszym w Polsce
neruje miejsca pracy dla blisko 50 tysiecy ~ Lider zrdwnowazonego rozwoju - jak produkowa¢ z mysla o otoczeniu zmniejszyta sie niemal dwukrotnie, a CO prawie pietnastokrotnie! przedsiebiorstwem w branzy piwowar-
0sob... Dziatania ekologiczne stanowig integralng czesc filozofii Kompanii Piwowarskiej skiej, ktore uzyskato swiadectwo Czystej
i SABMiller i s3 jednym z najwazniejszych elementéw polityki zréwnowazonego rozwoju. Nowatorskie rozwigzania stosowane w Kompanii gwarantuja staty spadek ilosci Sciekow Produkgji oraz opublikowato pierwszy

Zarzad Grupy SABMiller wyznaczyt dziesie¢ najistotniejszych obszaréw majacych szcze-

przy produkcji piwa: w poznanskim browarze jest o ponad 1/3 nizsza w stosunku w branzy Raport Srodowiskowy.
golne znaczenie dla jej dziatalnosci. do 2003 roku, w tyskim o 20%, w biatostockim o 40%.
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Operatorzy wozkow widfowych Kompanii Piwowarskiej,

aylijokzaadowal .

4 czenie. Trzeba wiedzie¢, jak zatadowac naczepe,

[
? ajak ,solowke” czy przyczepe. Inaczej wyglada
zatadunek kompanijnych ciezaréwek z burtami
0 otwieranymi na boki, a inaczej pojazddw z tzw.

firanami” - odsuwanymi na bok plandekami.

Historia wspotpracy
pomiedzy Kompania Piwowarska
i Linde Material Handling Polska.

Jak wyglada nasza wspétpraca na przetomie
tych wszystkich lat?

Przetom lat 90-tych oraz roku nowego millennium  Kampania Piwowarska jest wymagajacym Klientem.
- to okres sporego rozwoju rynku piwowarskiego  Stawia bardzo wysoko poprzeczke dla sprzetu, ktory
w Polsce, jest to rowniez okres znacznych jestuzywany w ich lokalizacjach. Dzieje sie tak, gdyz
inwestydji z tym zwigzanych. codziennie operatorzy wozkdw widtowych, na przy-
ktad samego Browaru w Poznaniu, roztadowuja i za-
Kiedy 4 maja 1999 roku, z potaczenia Lech Bro- tadowuja prawie 7 tysiecy palet, obstugujac ponad
wary Wielkopolski oraz Tyskie Browary Ksiazece 250 dostaw! Gdyby nie fakt, ze operatorzy Kompanii

System dystrybucyjny Kompanii Piwowarskiej sktadajacy sie z 18 filii,
3 browaréw, ponad 150 ciezaréwek obstugiwany przez ponad 800
wysoko wykwalifikowanych pracownikéw ma jeden cel.

Przyja¢, przechowac i wyekspediowac wyprodukowane w browarze piwo.
Dostarczy¢ je tam, gdzie jest oczekiwane o wtasciwym czasie i wilosciach
zgodnych z zaméwieniem i zyczeniem Klientéw oraz konsumentdw.

Ponad 73 tysiagce metréw kwadratowych maga-
zyndw jest w stanie przechowac prawie 80 tys.
palet zawierajacych niemal 500 tys. hektolitrow
piwa jednoczesnie. Jest to wiecej niz 70 tys. ton
zgromadzone na paletach, ktorych taczna dtugose
moze przekracza¢ 100 kilometrow!

Kazda z palet przywozona do filii musi by¢ zdjeta
7 ciezardwki, przewieziona w odpowiednie, $cisle
okreslone miejsce w magazynie i nastepnie jeszcze
raz podczas zatadunku precyzyjnie umieszczona
w transporcie skierowanym do Klienta. Wszystko
po to, aby do konsumenta dotarto piwo najwyzszej
jakosci. Ta z pozoru prosta operacja wymaga
odpowiedniego specjalistycznego sprzetu

i pracownikéw o wyjatkowych kwalifikacjach,
potrafigcych szybko, skutecznie i efektywnie
przemieszczac tadunki.

Codziennie operatorzy ponad 140 wozkdw wid-
towych roztadowuja i zatadowuja prawie 7 tys.
palet, obstugujac ponad 250 dostaw z browardw
do filiii tylez dostaw do Klientéw. Nie bytoby to
mozliwe, gdyby nie fakt, ze w Kompanii Piwowar-
skiej pracuja najlepsi.

Marian Wachowiak, operator wozka widtowego
7 dwudziestoletnim stazem, podobnie jak jego
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koledzy z centrum dystrybucjii z pozostatych
osiemnastu filii, w codziennej dbatosci o wtasci-
w3 obstuge dostaw do Klientdw, nalezy do grona
najlepszych. Zadaniem operatoréw jest bowiem
nie tylko sprawny roztadunek i zat adunek,
ale takze prawidtowe, scisle okreslone ustawie-
nie produktow w magazynie gwarantujace szyb-
kie dotarcie do okreslonych partii piwa przy jak
najmniejszych kosztach. Specjalistyczna wiedza
operatoréw i ich umiejetnosci poruszania sie

w magazynach wzmocniona jest poprzez
dysponowanie sprzetem najwyzszej klasy.
- sprzet musi by¢ funkcjonalny i dostosowany
do charakteru pracy - mowi pan Marian
- dlatego korzystamy z ,Mercedeséw branzy”.

,Mercedesy branzy” to specjalnie przystoso-
wane do obstugi zatadunku napojow, wézki
firmy Linde, ktérych sprawna obstuga wymaga
wyjatkowych umiejetnosci.

- Potowa potencjalnych kandydatéw na opera-
torow rezygnuje z dalszych rozmow, gdy widzi,
w jakim tempie tadujemy palety i jak potrafimy
manewrowac. - 7 nieskrywang satysfakcja
7auwaza Marian Wachowiak oraz dodaje, ze aby
zatadowac¢ w 20-25 minut 26-paletowy sktad
trzeba miec nie tylko umiejetnosci i sprzet

Jeszcze inaczej, kiedy plandeka odsuwana jest
do gory lub zamiast plandeki podstawiany jest
zestaw, ktory wymaga zatadunku przez tylne
drzwi. Praca operatorow to w duzej mierze praca
zespotowa. Kazda ciezarowke czesto roztadowuje
i zatadowuje sie na dwa wazki. Dobre porozu-
mienie w zespole wazne jest zarowno w duzych
magazynach centréw dystrybucyjnych, gdzie
jednoczesnie porusza sie kilkanascie wozkow,
jakiw matych magazynach, gdzie 2-3 wozki
muszg precyzyjnie operowac¢ pomiedzy boksami
magazynowymi, wzajemnie realizujgc zatadunki.
Dobre zrozumienie w zespole jest ogromnie wazne,
co szczeqolnie podkresla Marian Wachowiak,
mowiac: z takg ekipg mozna zrobic wszystko.

Bo tu... sq najlepsi.

Ale ci najlepsi nie tylko zyja praca. taczy ich takze
wiele poza nig. Cho¢by wspaélne treningi pitki
noznej, ktorg pan Marian uprawiat zawodowo,

a nastepnie przez wiele lat grat z kolegami

w druzynie centrum dystrybucji w Poznaniu.
Obecnie zas zajmuje sie¢ wspomaganiem ,mtod-
szych” kolegéw. Innym zajeciem pana Mariana
dajacym odpoczynek od gwaru, pospiechu i stre-
sujacej pracy w magazynie, gdzie nie ma czasu
nawet na najkrotsze przestoje, jest wedkowanie
oraz spedzanie czasu z rodzing - zona Matgorzata
oraz ,wspaniatymi” -jak méwi z dumg w gtosie

- dzie¢mi, osiemnastoletnia corka Marta i dwu-
dziestoletnim synem Mateuszem. Dzieki swoim
zainteresowaniom, gronu kolegéw, solidarnosci,
dzieleniu pasjii mocnym charakterom pracownicy
dystrybudji potrafig realizowac swoje zadania,
stale podnoszac poziom obstugi Klientdw i przy-
czyniajac sie tym samym do kolejnych sukcesow
Kompanii Piwowarskiej.

powstaje Kompania Piwowarska, firma Linde

dostarcza pierwsze 13szt. wozkdw widtowych.
Wszystkie z nich, to wozki Linde serii 351 z po-
dwdjnym paletyzerem (tzw. beverage version).

W kolejnych latach, poszczegélne browary zostaja
zaopatrzone w sprzet w charakterystycznym
czerwonym kolorze Linde. A sg to miedzy innymi
browary Tyskie, Lech, Doilidy, Belgia itd. Ponad to,
20 lokalizacji tzw. DEPO (hurtownie regionalne),
decyduje sie na wybor sprzetu dostarczanego
przez Linde. Mozemy powiedzie¢, ze corocznie
wysytamy od kilkunastu do kilkudziesieciu
wozkow do wszystkich lokalizacji, co daje na
dzien dzisiejszy ponad 100szt. jezdzacych w catej
Kompanii pojazdéw. Warto zauwazy¢, iz niektore
znich przepracowaty juz ponad 20 tys.
motogodzin!

Patrzac na przekroj wozkdw, ktére sg uzywane w
Kompanii Piwowarskiej, mozemy wyr6zni¢ wozki
czofowe z napedem hydrostatycznym, gazowe
serii 351, a nastepnie przekroj wozkéw z rodziny
Linde 39X (nowy model tego samego typu) w
udzwigach od 1,6t do 3,0t. Prawie wszystkie

7 nich s3 wyposazone w odpowiedni osprzet
niezbedny do pracy w przemysle browarniczym;
mamy tu na mysli np. podwajne paltyzery oraz
podwyzszone kabiny operatora tzw ,bevera-

ge version”. W dziatach ,pozaprodukcyjnych”
Kompanii, mozemy réwniez spotkac petna palete

wozkow elektrycznych dostarczanych przez Linde.

Opracowat:

Dominik Magiera
Dyrektor Oddziatu Linde MH w Poznaniu

Piwowarskiej pracujg na najwyzszej klasy sprzecie,
jak sami to okreslajg, nie bytoby to mozliwe.

Wybor naszej firmy jako partnera w prowadzeniu
biznesu jest wyborem w petni opartym na szczego-
towych wyliczeniach kosztowych i kosztowoope-
racyjnych analizowanych przez naszego Partnera.
Kompania Piwowarska, jako organizacja o wysokim
poziomie odpowiedzialnosci, ktadzie agromny
nacisk na funkcjonowanie w srodo-wisku ekstre-
malnie przyjaznym i bezpiecznym, stad zapewnia
najwyzsze standardy pracy zaréwno Samym ope-
ratorom wozkow jak i ich otoczeniu. Praca dla tak
renomowanego Klienta jest specjalnym wyréznie-
niem. Jestesmy z tego powodu niezwykle dumni i
robimy wszystko, aby nasze partnerstwo szto dalej
w tym kierunku.

Mamy powody twierdzi¢, ze wspotpraca pomiedzy
nami, a naszym kluczowym Klientem bedzie sie
nadal rozwijata na zasadach obustronnych korzysci
i bedzie wcigz owocowac pozytywnym efektem dla
obu stron.

Zyczymy Kompanii Piwowarskiej samych sukcesow
W r0zZW0ju SWojej organizacji. Zyczymy samych
dobrych wyboréw, zaréwno w budowaniu relacji

z Klientami jak i z partnerami biznesowymi.

Zespot Linde, jak zawsze, pozostaje do dyspozycji.

Linde Material Handling

inile
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'  Whzystkim Partnerom, Wspélpracownikom oraz Preyjaciolom Firmy Solideal
dzigkujac za wspdlprace, tyczymy pelnych radosci i spokoju Ewiip. Bozego MNarodzenia
a w Nowym 2009 Roku osiggnigcia kolejnych sukcesow .

‘oz pracownicy

r0sce 0 wozki widtowe - Soligeal

Grupa Solideal w trosce o wézki widtowe oraz uzytkownika, a przede wszystkim o komfort pracy operatoréw,
jak réwniez o srodowisko naturalne, ciagle udoskonala swoje produkty. W tym roku zostaty wprowadzone

na rynek dwie nowe opony do wézkéw widtowych.

Pierwsza z nowych opon, juz cieszaca sie uznaniem,
jest SOLIDEAL MAG 2 - opona superelastyczna,
trojwarstwowa. Dzieki unikalnemu bieznikowi
zostaty obnizone opory toczenia, a tym samym
obnizone zostaje zuzycie paliwa badz konsumpcja
energii elektrycznej podczas eksploatacji wozka.
Zastosowana do produkcji opony specjalna
mieszanka gumy zostata wytworzona z kompo-
nentéw z naturalnego kauczuku, przez co opona
uzyskata zywotnos¢ klasy Premium+. Wigze sie to
7 rzadszymi przestojami maszyny. Innowacyjny
wzor bieznika stanowi o bezpieczestwie pracy.
Zaprojektowany zostat, aby obnizy¢ wibracje przenoszone na wozek, towar
a przede wszystkim na operatora pojazdu oraz w celu zwiekszenia stabilnosci
pracy podczas podnoszenia tadunku w magazynach wysokiego
sktadowania.

SOLIDEAL MAG 2

Nowa opona SOLIDEAL MAG 2 stworzona zostata wedtug dyrektyw unijnych
(2002/44/EC) dotyczacych poziomu wibracji mierzonych na wozkach
widtowych, dzieki czemu przewyzsza ona pod tym wzgledem oczekiwania
przemystu oraz produkty konkurencyjnych marek.

Opona SOLIDEAL MAG 2 zostata zaprojektowana w celu zaciesnienia wspot-
pracy z producentami wozkdw widtowych i obstugi oraz wsparcia pierwszego
montazu, tzw. OEM - jest ona montowana seryjnie, m.in. w nowych wozkach
firmy Linde.

Opona MAG 2 wystepuje rowniez w innych wersjach, ktore funkcjonuja
w ofercie pozostatych produktéw grupy Solideal. Dotyczy to wersji
ELCON - eliminujaca problemy z wytadowaniami elektrostatycznymi,
SL-zapewniajaca doskonaty minimalny opor toczenia oraz Swietna

stabilno$¢, wersja GREY Non-marking - szara opona niebrudzaca.

Opona SOLIDEAL SolidAir jest druga nowoscia,
przeznaczong do wozkdw widtowych. SolidAir
wystepuje w biezniku Premium. Jest to réwniez
opona superelastyczna, tréjwarstwowa,

ale ze specjalnie zaprojektowanymi otworami

w warstwie amortyzujacej. Opona gtéwnie prze-
znaczona do wozkow pracujacych na nieréwnym
terenie, kostka brukowa czy nieréwny beton.
Poziom wibracji w oponie SOLIDEAL SolidAir
zostat obnizony o blisko 50% w poréwnaniu
ze standardowa opong superelastyczna.

SOLIDEAL SolidAir

Zastosowana konstrukcja nadaje oponie elastycznosc, poréwnywalna do
opony pneumatycznej, zachowujac wiasciwosci opony superelastycznej.
Promieniowe utozenie otwordéw na obu bokach, przesuniete wzgledem
siebie, po obu stronach opony, eliminuje pekanie scianek otwordw, co miato
miejsce w oponach innych producentéw. Inzynierowie Grupy Solideal udo-
skonalili ksztatt otworéw ich potozenie oraz wielkos¢, aby opona po seriach
testow mogta zosta¢ wprowadzona do seryjnej produkdji, dajac zadowo-
lenie uzytkownikom wézkéw. Dzieki swoim wiasciwosciom opona SolidAir
zmniejsza przestoje wozka zwigzane z ewentualnymi naprawami podze-
spotow zawieszenia oraz z uszkodzeniami, przebiciami, ktére wystepuja

w przypadku opon pneumatycznych. Zmniejszone wibracje wptywaja

W znaczacy sposob na komfort pracy operatora wdzka. Dobre opony w wdzku
widtowym mozna poréwna¢ do wygodneqo fotela w biurze, dajg porow-
nywalne warunki pracy, co wptywa bezposrednio na jej wydajnosci.

Udoskonalona mieszanka z naturalnego kauczuku wydtuzyta zywotnos¢
opony w poréwnaniu do standardowej opony petnej o, blisko 12%, dlatego
warto zwréci¢ uwage na cene zakupu, ktdra teoretycznie jest wyzsza od ceny
zakupu opony pneumatycznej, czy standardowej opony superelastycznej,
ale w rzeczywistosci jej jednostkowy koszt eksploatadji jest znacznie nizszy.

[

ww
SOLIDEAL POLSKA S.A.
Biuro handlowe: ul. Traklt Brzeski 134, 05-070 Sulejdowek

tel.: +48 (0) 22 783 35 80, 783 17 87, fax: +48 (0) 22 783 35 82,
a-mail: bluro@solideal pl

Grupa Solideal wprowadzita réwniez na rynek pewne nowosci i udoskonalenia w oponach znanych i uznanych. Do bieznika opon superelastycznych dotozone
zostaty rozdrobnione tupiny orzecha wtoskiego, w celu zwiekszenia przyczepno$ci na mokrych i éliskich nawierzchniach, np. panujacych w chtodniach.
Drobiny tupin sa na tyle miekkie, ze nie powoduja wykruszania sie kawatkdw qumy z opony i nie niszcza posadzek, po ktorych jezdzi wozek. Sa jednak na tyle
odporne, aby zwiekszy¢ przyczepnos¢ opony do podtoza nawet do 50% w poréwnaniu do standardowej opony kolejnym innowacyjnym pomystem byto
zaprojektowanie, wykonanie i opatentowanie, jedynej na chwile obecng, na $wiecie opony niebrudzacej w wersji antystatycznej. Nalezy jednak zwrdcic
uwage na fakt, ze nie jest to opona typu ELCON (zwiekszone wiasciwosci odprowadzania tadunkéw elektrycznych do podtoza), a wiec nie zaleca sie
stosowania jej do pracy w srodowisku o bardzo duzym ryzyku wybuchu.

SOLIDEAL’

OGUMIENIE
PRZIEMYSLOWE

LindePartner 4/2008



POMOC | Leasing

SG

Wiecej informacji udziela:
Anna Grabowska
Account Manager

SG Equipment Leasing Polska
anna.grabowska@sgef.pl

KONIEC ZABAWY!

| easing
na powaznie

~1 Equipment Finance

Dobry leasing

zacznij od analizy firmy leasingowe;

W prezentowanym artykule chciatabym
przedstawic analize firmy SG Equipment Leasing
Polska, partnera finansowego firmy Linde MH.
Postaram sie przedstawi¢ mocne strony naszej
firmy oraz oceni¢ szanse i zagrozenia, innymi
stowy ujac obraz naszej firmy w analizie SWOT.

Przedmiotem analizy SWOT moze by¢ nie tylko
firma, ale takze kazda inwestycja. Zastosowanie tej
analizy nie ma praktycznie ograniczen, poniewaz
mozna jg zaimplementowa¢ do dowolneqo zdarze-
nia ze sfery dziatalnosci gospodarczej. Kazda firma
-mata, srednia, duza-moze j3 przeprowadzic,

aby wzmocnic¢ swoja pozycje na rynku.

W obliczu wciaz rosnacej konkurendji, wska-

zane jest, by zna¢ potencjat swojej firmy i stale
obserwowac rynek i jego potrzeby. Swiadomos¢
wiasnych atutdw i stabosci ma podstawowe
znaczenie w ksztattowaniu realistycznej rynkowej
strateqii przedsiebiorstwa oraz jest wyznacznikiem
sity konkurencyjnej przedsiebiorstwa na danym
rynku. Firma, ktéra w poréwnaniu z konkurentami
wykazuje wiecej silnych niz stabych punktow, ma
wieksze mozliwosci wykorzystania stwarzanych
przez otoczenie szans i umocnienia lub obrony

(w przypadku przewagi zagrozen) dotychczasowej
pozycji rynkowej.

Gtéwnym celem analizy SWOT jest okreslenie
aktualnej i perspektywicznej pozycji przedmiotu,
ktory podlega analizie oraz prognoza strategii
postepowania. Zakres rodzajowy czynnikow,
ktére maja wptyw na przedmiot analizy SWOT
jestbardzo szeroki. Z jednej strony s to czynniki
zewnetrzne i wewnetrzne, a z drugiej pozytywne
i negatywne. Skuteczna ich identyfikacja jest
podstawa analizy SWOT.

Przeprowadzajac analize trzeba zatem dokonac
diagnozy: okresli¢ silne i stabe strony firmy oraz
prognozy, opisac szanse i zagrozenia.

Mocne strony (czynniki wewnetrzne pozytywne)
- to walory organizacji, ktére w sposéb pozytywny
wyrézniaja ja w otoczeniu i sposréd konkurengji.

Stabe strony (czynniki wewnetrzne negatywne)
-3 konsekwencjg ograniczen zasobow i niedostate-
cznych kwalifikacji. Kazda organizacja posiada aspekty
funkcjonowania, ktére ograniczaja jej sprawnos¢, ale
szybkie i obiektywne rozpoznanie oraz zdefiniowanie
moze fatwo ograniczy¢ ich negatywny wptyw.

Szczegotowa analiza aktywaw, jakimi przedsigbior-
stwo dysponuje w kazdym z prowadzonych inte-
reséw, zmierza do ustalenia jego atutéw (mocnych
stron) i stabosci jako wyznacznikow sity konkuren-
cyjnej przedsiebiorstwa na danym rynku.

Szanse (czynniki zewnetrzne pozytywne)

-to zjawiska i tendencje w otoczeniu, ktore
odpowiednio wykorzystane stang sie impulsem
do rozwoju oraz ostabia zagrozenia.

Zagrozenia (czynniki zewnetrzne negatywne)

- to wszystkie czynniki zewnetrzne, ktore postrze-
gamy jako bariery dla rozwoju firmy, utrudnienia,
dodatkowe koszty dziatania.

Analiza szans i zagrozen nie jest metoda ujeta

w scisle okreslone procedury postepowania,
ktorych przestrzeganie gwarantuje uzyskanie stu-
procentowo pewnych wynikdw. Mobilizuje jednak
do myslenia strategicznego, zmusza do $ledzenia
zmian zachodzacych w otoczeniu przedsiebiorstwa,
do korzystania z dostepnych Zrodet informacji,
raportéw i prognoz. Zmusza takze do formutowania
na tej podstawie scenariuszy przewidujacych przyszty
rozwdj wydarzen w rozpatrywanym obszarze intere-
sow. Trafno$¢ wyprowadzonych z analizy wnioskdw
zalezy jednak co najmniej w takim samym stopniu
od intuicji analityka, jak od precyzyjnych wyliczen

i prognoz.

silne strony organizacji (ktore nalezy wzmacniac)
stabe strony (ktére trzeba niwelowac)

szanse (ktore nalezy wykorzystywac)

zagrozenia (ktérych nalezy unikac).

W efekcie analizy SWOT otrzymuje sie:

Zakres zastosowan metodologii SWOT jest prak-
tycznie nieograniczony i zalezy w duzej mierze
od naszych potrzeb i pomystowosci.

Analiza SWOT potwierdza silng i stabilna pozycje
naszej firmy na rynku przedsiebiorstw leasingowych.

Szanse wskazuja na potencjalne kierunki rozwoju
produktu, zagrozenia za$ czynniki, ktore ewentual-
nie moga ograniczy¢ dotychczasowy wzrost.

7 punktu widzenia przysztego klienta naszej firmy
whiosek jest jeden -jestesmy partnerem, z ktérym
warto zwigzac sie na lata!

SG wspiera Klientéw Linde

ANALIZA SWOT FIRMY SG EQUIPMENT LEASING POLSKA

Leasing | POMOC

Potencjalne mocne strony

+ ZNaczaca pozycja
SGELP ma dobra pozycje na rynku, znajduje sie w pierwszej dziesiatce najwiekszych firm leasingo-
wych w Polsce.

+ wystarczajace zasoby

Analiza zasobow jest obszernym tematem. Zasobem jest produkt i ustuga. Nasza oferta jest bogata,
gdyz oprocz leasingu oferujemy klientom takze inne produkty finansowe: pozyczka, finansowanie
zapasow. Jestesmy dosc elastyczni. Klient moze dopasowac oferte do swoich preferencji i potrzeb,
by moc w sposéb optymalny sfinansowac swoje inwestycje. Ponadto mamy specjalne programy
dla dostawcéw, ktorym oferujemy atrakcyjne warunki finansowania dla ich klientéw oraz produkty
finansowe utatwiajace zwigkszenie sprzedazy.

+ duza zdolno$¢ konkurowania

Nie konkurujemy tylko ceng, jest to oczywiscie wazny aspekt w wyborze oferty przez naszych
klientow, ale nie najwazniejszy. W finansowaniu inwestycji wazne jest doswiadczenie i wiedza, ktéra
posiadamy i stale rozszerzamy.

+ dobra opinia klientéw

Wazna jest dla nas opinia naszych klientow. Wazne jest, aby firma stale powiekszata grono klientow,
ale wazniejsze jest, aby to grono stanowili klienci zadowoleni. Dbamy o to, by nasi klienci byli
zadowoleni ze wspdtpracy i mogli polecac ustugi naszej firmy.

uznany lider rynkowy
Jestesmy jednym z lideréw w finansowaniu maszyn i urzadzen. Zaufato nam wielu klientow, ktérych
grono stale poszerza sie.

korzystanie z efektu doswiadczen
Jestesmy na rynku w Polsce przeszto 10 lat, korzystamy z doswiadczenia naszej grupy finansowej,
ktéra funkcjonuje na rynku od ponad 40-ciu lat.

brak silnej presji konkurencji
Mamy do czynienia z duzg presja konkurendji. Jest to grupa 10-ciu graczy (firm) ,stojacych” za naj-
wiekszymi bankami. Jednakze od kilku lat nasza pozycja nie spada, mimo to wcigz chcemy byc lepsi.

przewaga kosztowa
Nie zawsze, gdyz nie jest dla nas priorytetem sprzedaz ustug za wszelkg cene. Nie zawsze to, co
tansze, jest lepsze. Stawiamy na jakos¢ naszych ustug, doswiadczenie, dlatego wazniejsze jest, aby
nasi klienci mieli poczucie dobrego wyboru, cho¢ nie zawsze wiaze sie to z najnizsza cene, ktora
pfaca za ustuge.

« zdolno$¢ do innowacji produktowych

Nasza oferta jest bogata w rézne produkty finansowe. Stale obserwujemy rynek i analizujemy po-
trzeby naszych klientow. Wiele naszych produktéw w ofercie wskazuje, iz jestesmy otwarci na nowe
wyzwania. Niestandardowe, nowatorskie formy finansowania srodkéw trwatych wyrézniaja nas na
rynku i umozliwiajg utrzymac pozycje lidera. Innowacyjnos¢ wytycza kierunek naszego myslenia.
Wykorzystujemy szanse stwarzane przez dynamiczne otoczenie rynkowe. Spetniamy zmieniajace si¢
wymagania klientéw oraz zapewniamy im nowe produkty i ustugi.

+ do$wiadczona kadra kierownicza

$miato mozna powiedziec, ze SG moze pochwali¢ sie doswiadczona kadra kierownicza, jednakze nie
tylko kadra sie liczy, ale ludzie tworzacy cata firme. SG kfadzie nacisk na poszerzanie wiedzy, dajac
nam mozliwos¢ uczestnictwa w kursach, studiach podyplomowych itp.

pojawienie sie nowych grup klientow
Leasing nie jest wytacznie produktem dedykowanym dla matych i $rednich przedsiebiorstw.
Korzystaja z niego korporacje przy finansowaniu takze duzych transakgji. Wielokrotnie warunki dla
projektow inwestycyjnych sa bardziej atrakcyjne anizeli w przypadku kredytéw, z uwagi na mniej
wymagajace zabezpieczenia i szybka sciezke oceny.

- wejscie na nowe rynki

Nowym rynkiem bedzie z pewnoscia finansowanie rynku nieruchomosci, na ktérym dominuje
zainteresowanie finansowaniem obiektéw handlowych i ustugowych, a takze budynkéw biurowych i
obiektow przemystowych. Leasing nieruchomosci zapewni firmie finansowanie nawet na 20 lat, przy
okreslonej z géry marzy, co pozwoli na uniezaleznienie sie od koniunktury rynkowej i dostepnosci
krotkoterminowych zrddet finansowania

Poza tym, ze wzgledu na boom w budownictwie (zwtaszcza drogowym) widoczny bedzie wzrost
zainteresowania leasingiem sprzetu budowlanego.

Sa réwniez spore szanse, ze na rynku pojawi sie nowo$c¢ zwiazana z coraz wiekszym zainteresowa-
niem firm leasingowych segmentem rolniczym, w ktorym dostrzega sie duzy potencjat. Co wiecej, z
roku na rok rosnie zapotrzebowanie na leasing srodkow transportu, takich jak: samoloty czy todki. To
efekt bogacenia sie Polakow i firm, ktorych sa wiascicielami. Najbardziej przysztosciowo rysuje sie
transport lotniczy - gtéwnie dzieki popularnosci private jetow, wykorzystywanych zaréwno w sferze
biznesowej, jak i turystyce.

mozliwos¢ poszerzenia asortymentu
Jest wiele mozliwosci poszerzenia naszej oferty.
Wciaz powstaja nowe produkty, m.in. specjalne programy dla dostawcéw czy dla klientow - uprosz-
czone procedury finansowania inwestycji.

leasing a unijne refundacje
Leasingiem mozna wreszcie finansowac projekty ze wszystkich programéw unijnych.

+ szybszy wzrost rynku

Mozna smiato powiedzie¢, ze leasing podbija rynek. Polscy przedsiebiorcy coraz chetniej siegaja
po te forme finansowania rozwoju firm. Juz po trzech kwartatach 2007r., gdy wartos¢ srodkéw prze-
kazanych w leasing okazata sie wyzsza niz w 2006r., byto wiadomo, ze zanosi sie na rekord. Takiej
dynamiki nie spodziewali sie nawet najwieksi optymisci. Na tak dobre warunki wptynety gtownie
sprzyjajace warunki makroekonomiczne, co w konsekwendji przetozyto sie na wzrost inwestycji.

Potencjalne szanse Potencjalne zagrozenia

Potencjalne stabe strony

+ jasno wytyczona strategia

Realizujemy trzy gtowne wartosci przyjete przez Grupe:
1) Profesjonalizm jest statym elementem naszej kultury pracy. Kazdego dnia poszerzamy nasza
wiedze i umiejetnosci oraz angazujemy sie we wzajemng wymiane doswiadczen.
2) Zespotowe dziatanie jest nasza sita. Jestesmy otwarci, zywo zainteresowani wykorzystywa-
niem réznych punktéw widzenia naszych pracownikéw. Potrafimy czerpac korzysciz ich talentow
i umiejetnosci oraz réznorodnosci miedzynarodowej kultury naszej Grupy.
3) Innowacyjnos¢ wytycza kierunek naszego myslenia. Wykorzystujemy szanse stwarzane przez
dynamiczne otoczenie rynkowe. Spetniamy zmieniajace sie wymagania klientow oraz zapewnia-
my im nowe produkty i ustugi.

- pozycja konkurencyjna
Silna pozycja na rynku naszej firmy wyptywa z miedzynarodowego doswiadczenia Grupy SG
Equipment Finance.

rentownos¢
Pomimo stale malejacych marz, poziom rentownosci jest satysfakcjonujacy.

lider wsrod kadry kierowniczej
Znaczacym wyréznieniem dla naszego Prezesa jest zdobycie tytutu Managera Roku w Grupie SGEF
(liczacej 20 spotek).

naciski konkurencji
Dziatamy, na wysoko konkurencyjnym rynku, aczkolwiek staramy sie, aby nie oferta konkurencji a
ryzyko zwigzane z inwestycja wptywato na poziom marzy dla klienta.

postep techniczny
W naszej branzy nazwatabym to nienadazaniem za innowacyjnym formami finansowania. Staba
stronna jest, iz w naszej ofercie nie ma mozliwosci (na chwile obecna) finansowania nieruchomosci,
ktore ciesz sie coraz wiekszym zainteresowaniem.

image firmy
Mozna powiedzie¢, ze pomimo znaczacej pozycji na rynku, nasza marka nie jest marka dobrze
rozpoznawalna. Jednym z powodow jest to, iz nasz bank nie jest bankiem dla klientéw detalicznych,
stad poprzez ograniczony dostep do jego ustug, bank ten nie jest tak znany (bank gtéwnie obstugu-
je duzych klientéw korporacyjnych). Poza tym nasza firma juz czterokrotnie zmieniata swoja nazwe,
co rowniez wptywa na spadek jej rozpoznawalnos¢ na rynku. Najbardziej znany bank z Grupy SGEF
ma nazwe EUROBANK

poziom marketingu
Wciaz niewystarczajacy poziom marketingu. Pierwsze efekty tych dziatan juz sa widoczne. Nasza
firma w ciggu ostatnich 3 lat zwiekszyta swoje zatrudnienie 0 100%, co wigze sie z koniecznoscia
wprowadzenia wielu zmian. Potrzeby marketingowe sg ogromne w tak duzej firmie, dlatego potozo-
no nacisk na rozwéj marketingu i sa juz tego pierwsze efekty.

« czasreakgji na uzyskaniu decyzji kredytowych

Decyzje dotyczace standardowych transakcji podejmowane sg bardzo szybko. Jesli chodzi o bardziej
zaawansowane projekty, to z uwagi za ich indywidualny charakter, decyzje musze by¢ wywazone.
Nasza firma nie boi sie trudnych transakji, podczas gdy nasza konkurencja stroni od nich.

mozliwos¢ pojawienia sie nowych konkurentéw
Na poczatku lat 90-tych powstato bardzo duzo firm leasingowych. Jednakze obecnie liczy sie prak-
tycznie 10-cu najwiekszych graczy - firm, ktére ,stoja” za najwiekszymi bankami. Pojawiaja sie nowi
konkurenci, jednakze nie wptywa to na pozycje firm, ktore ugruntowaty juz swoje miejsce na rynku.
Nie ma to wptywu na pozycje lideréw w branzy.

+ wzrost sprzedazy substytutéw

Substytutem jest zakup za gotowke czy kredyt.

Zaangazowanie jednorazowo duzych $rodkow jest nieracjonalne, gdyz pieniadze potrzebne sa w
firmie nainne cele. Dodatkowa zaleta wspotfinansowania inwestycji leasingiem sa korzysci podat-
kowe czy dopasowanie harmonogramu sptat, w taki sposob, by byty one wyzsze w okresie, gdy
przedsiebiorca spodziewa sie wiekszych dochodow. Poniewaz koszt kredytu zblizyt sie juz praktycz-
nie do kosztu leasinguj, leasing powoli bedzie wygrywat z kredytem. Dlatego, ze firmy leasingowe
7 natury swojej jako bezposredni nabywcy dobr inwestycyjnych o wiele lepiej niz banki znaja ten
rynek i z powodzeniem potrafig dostosowac sie do biezacych oczekiwan jego uczestnikéw.

+ wolniejszy wzrost rynku
Polski rynek leasingu jest obecnie jednym z najdynamiczniej rozwijajacych sie na naszym konty-
nencie.

leasing a unijne refundacje
Leasingiem mozna finansowac projekty ze wszystkich programow unijnych. Jednakze w rywalizacji
o0 ponad 67mld EURO, przyznanych nam przez Bruksele na lata 2007-2013, leasing ma jednak wciaz
stabsza pozycje przetargowa niz kredyt bankowy.

przepisy podatkowe
Niejasne przepisy podatkowe sprawity, ze w Polsce praktycznie nie rozwinat sie leasing konsumen-
cki, ktdry w takich krajach jak Austria czy Szwajcaria stanowi ponad 20% rynku.

- wyhamowanie tempa wzrostu polskiej gospodarki

Pewien niepokdj budzi wyhamowanie tempa wzrostu polskiej gospodarki. Wszak leasing nie bez
powodu uznawany jest za barometr gospodarki. Kiedy inwestycje w Polsce rozwijaty sie w tempie
16%, branza leasingowa z dwukrotnie wiekszym tempie - a kiedy przyspieszaty do ponad 20%, my
osiagnelismy 50%. To wyhamowanie gospodarki wcale nie musi zatem przetozy¢ sie na zmniejsze-
nie procesu inwestycyjnego, tym bardziej, ze Polska stoi u progu absorpcji funduszy z UE.
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PODESTY RUCHOME BOLZONI AURAVI®

... stworzone do bezpiecznego
unoszenia fadunkaw

e Szeroki wachlarz modeli

* Najwyiszy poziom bezpieczenstwa

* Maksimum dostepnych opgji

* Wysoki komfort pracy
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Linde PureMotion®

P250 z ogniwem paliwowym w przedsionku | PREMIERA

Fuel Cell baterie wodorowe

Wysoka wydajnos¢ - zero emisji

Linde Material Handling przedstawia wozek

z wodorowym ogniwem paliwowym

Ciagnik z ogniwem paliwowym, zaprezentowany
przez Linde Material Handling podczas targow
CeMAT 2008, jest drugim pojazdem 7 takim typem
napedu. A jednak, w przeciwienstwie do wozka
72000, ktéry wyposazony byt w ogniwo pali-
wowe, prototyp najnowszeqo ciggnika osiagnie
niebawem dojrzatosc¢ i bedzie mogt w niewielkich
seriach wejs¢ na rynek. W cigqu najblizszych sied-
miu lat Linde MH ma zamiar wypusci¢ 50 wozkow
przemystowych, aby odbyty proby terenowe.
Pojazdy te beda testowane przez wybranych Klien-
téw na wielu zmianach przez okres 800 godzin.
Po przepracowaniu 20.000 godzin mozna
zebrac potrzebne informacje o dtugosci zycia
maszyny. Mozna rowniez zbadac zuzycie maszyny
jej energochtonnos¢. Rzad Niemiec wspiera proby
terenowe poprzez dofinansowanie z funduszu
,Narodowego Programu Inwestycyjnego na Rzecz
Technologii Wodorowej i Ogniw Paliwowych”,
ktéry powstat w 2006 1.

Zalety technologii ogniw paliwowych polegaja
na wysokiej wydajnosci i braku emisji. Rozszcze-
pianie czasteczek wodoru uwalnia energie elek-
tryczng, zas jedynym produktem ubocznym jest
czysta woda. Ogniwa paliwowe pracuja niezwykle
wydajnie i cicho, a przy tym w czysty sposob.

Zasilane wodorem ogniwa paliwowe oferujg tak
wielki potencjat na przysztosc jak napedy wodo-
rowe. Ich gtéwna zaleta sa niewyczerpane zasoby

Linde PureMotion

Ergonomics. Environment. Efficiency.

,zielonych” zrodet energii, jak: stonce, woda,
biomasa oraz przemystowo produkowany wodar.

Ogniwa paliwowe sktadaja sie z dwdch elektrod
zasilanych wodorem i tlenem. Elektrody od-
dzielone s od siebie przegroda - tzw. memb-
rang polimeryczno-elektrolitowa. Lecz jesli sa
one potaczone przewodnikiem elektrycznym,
generowane jest natezenie pradu. Natezenie
wygenerowane z wodoru zasila silnik elektryczny
napedzajacy ciagnik. Poniewaz przy tej technolo-
gii emisje spalin zredukowane s3 do zera, ciggniki
takie mozna wykorzystywac¢ we wrazliwym
przemysle spozywczym. Na dodatek, nie ma
potrzeby tadowania akumulatora przez kilka
godzin. Zamiast tego bak napetnia sie sprezonym

Koncepcja napedu ogniwem paliwowym

o®o

l“\‘\

Co na tym zyskaja ludzie?

Kierowca czuje sie mniej obciazony praca
dzieki brakowi spalin i hatasu. Jego otoczenie
pracy jest wiec zdrowsze oraz dostarcza
wiekszych mozliwosci dziatania i wieksza
motywacje.

&

Co zyska srodowisko?

Najlepsze, co sie moze przytrafi¢ srodowisku,
to energia elektryczna generowana z wodoru
pozyskiwanego z odnawialnych zrédet.

gazem (350 baréw) i trwa to tylko pie¢ minut. Gaz
moze by¢ w ten sposéb przechowywany przez
dtugi czas. Rozwigzanie polegajace na ogniwie
paliwowym eliminuje takze zagrozenie zwigzane
7 kwasem znajdujacym sie w konwencjonalnych
akumulatorach.

Ciggnik P250 wystawiony i zademonstrowany na
targach ma stata moc 10 kW i maksymalng moc
30 kW oraz napiecie 80 V. Sita trakcyjna wynosi
5000 N. Pojazd ten zostat opracowany wspdlnie
7 doswiadczonymi partnerami, tak aby stuzyt jako
rozwiazanie dla wyzwan codziennosci, i zeby
przyczynit sie do ochrony srodowiska poprzez
znaczne zmniejszenie zuzycia paliwa w $redniej
perspektywie.

Jak to mozna policzy¢?

Wydajnosc¢ jest bezustannie podnoszona
dzieki wysokiej wydajnosci ogniwa
paliwoweqo przy jednoczesnej redukji
kosztow operacyjnych.
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LINDE WSPIERA BRANZE | Jabtuszko Sp. z 0.0.

Branza producentow owocow i warzyw

Grupa producentow OWOCOW | warzyw

abtuszko Sp. z.0.0

Polska jest najwiekszym producentem jabtek na swiecie i posiada
najwieksze spektrum, jesli chodzi o odmiany. Wymieniajac tylko kilka
znich: gala, jonagored, idared, lobo, szampion, elstar, dakosta, rubin,
ligol, eliza, jonica, gloster, alwa (wszystkie w oferie Grupy); takiego
wyboru nie znajdziemy nigdzie na swiecie.

rynku - komentuje Pan Roman. Pierwszym duzym odbiorca byta Norwegia,
w roku 2003 Norwegowie kupili od naszej Grupy 10% z catosci polskiego
exportu jabtek! W 2004 roku naszym klientem jest juz cata Skandynawia.
Co ciekawe, 8% popytu tej czesci europy jest zaspokajane przez nasza
Grupe producencka.

W obecnej chwili naszymi klientami s takie kraje jak wspomniana Norwegia
oraz inne z grupy krajow skandynawskich, a takze Niemcy, Czechy, Rosja, Ukra-
ina, Wielka Brytania, Hiszpania, Wtochy itd. Jesli chodzi o wielkos¢ sprzedazy,
to ok. 80% naszej produkdji trafia na rynki europejskie i ok. 20% na nasz
polski rynek. - Jako ciekawostke, moge powiedzie¢, ze polscy producenci
skupiaja sie gtéwnie na exporcie, poniewaz nasza prdukcja razem przekarcza
4-5 krotnie potrzeby naszych konsumentéw - komentuje Pan Roman. Na
dzien dzisiejszy skupiamy 56-ciu udziatowcow ijeste$my najwiekszg tego typu
grupa w Polsce.

Przy takiej skali produkgjii przy takim tempie pracy, zwfaszcza w sezonie,
nie obytoby sie bez specjalistycznego sprzetu do transportu oraz zatadunku.
Mowa tu 0 wozkach widtowych.

- 0d samego poczatku zdawalismy sobie sprawe, Ze bez wézka nie damy so-
bie rady. W pierwszej kolejnosci zdecydowalismy sie na zakup “taniego” wézka
uzywanego. Juz po krotkim okresie uzytkowania wiedzielismy, 7e nie
mozemy sobie pozwoli¢ na tego typu “wynalazki” i po zasiegnigciu opinii u
kilku naszych kolegéw z branzy zdecydowalismy sie na zakup uzywanego
wozka, ale Linde - (elektryczny E14 serii 335). Byt to poczatek roku 2006. Na
dzien dzisiejszy, mamy w naszych magazynach 24 wozki elektryczne Linde,
w wiekszosci wozki E14 serii 386 oraz kilka wozkdw komisjonujacych T20SP
serii 131 - komentuje Pan Roman.

Przyktad Grupy Producenckiej Jabtuszko pokazuje, ze mozliwa jest synergia
polskich producentdw-wytwaércow w celu umacniania swojej pozydji. Jest to
przyktad na to, iz réwniez my mozemy znalez¢ miejsce na ogromnym i konku-
rencyjnym europejskim rynku.

Jestrok 2002, zbiory jabtek w tym sezonie s3 bardzo urodzajne, sadownicy ——
musza szukac rynkow zbytu. Pierwszy kontakt z gietda w Broniszach
pokazuje, ze i popyt na towar jest ogromny; jest na tyle duzy, ze udaje sie
“uptynni¢” swoje zbiory... i tu rodzi sie pomyst - Zaczelismy powaznie mysle¢
o0 skupowaniu zbioréw od innych wytworcow i oferowaniu ich klientom.

Na poczatku dostawcami byli nasi sasiedzi, producenci jabtek z najblizszej
okolicy - méwi Pan Roman Cybulski, wraz z bratem Krzysztofem sg zatozycie-
lami grupy producenckiej “Jabtuszko”. 0d teqo momentu mozemy datowac
powstanie naszej firmy. W 2003 roku zostaje zarejstrowanao Grupa sktadajaca
sie 7 16 udziatowcow. Wtedy tez rozpoczyna sie ekspansja na rynki europej-
skie. Zgodnie z wymogami klienta, rozpoczynamy, jako jedyni w Polsce, pako-
wanie jabtek w opakowania plastikowe. Jest to zupetna nowosc na naszym
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Dni otwarte w Linde | RAPORT Z PRACY

_ Eigandiia
Srodowisko naturalne.

DNia16.10.2008r., Spotkanie z Klientami w Linde.

Impreza odbyta sie w Warszawie, na terenie siedziby gtéwnej Linde Material Handling Polska

16 pazdziernika 2008r. W organizowanym przez nas spotkaniu wzieto udziat ponad stu trzydziestu gosci,
gtownie z centralnej Polski. Gtownym powodem zaproszenia gosci w nasze progi byta che¢ przekazania
informagji o rodzinie wézkow seri 39X wraz z prezenatcja najwiekszego i “najswieiszego” produktu,

czyli wozka 396 H80 o udiwigu 8 ton ze srodkiem ciezkosci 1100mm. Wozek ten jest zdobywca prestizowej
nagrody reddot design product 2008. Omowiona i zaprezentowana zostata rowniez koncepcja Linde
PureMotion® wraz z trzema najnowszymi koncepcjami napedu Linde ,Linde Drive Concepts of The Future”
chodzi 0 kencepcje napedu Hybrydowego, Napedu Wodorowego oraz tzw. Ogniw Paliwowych.

(Wiecej na ten temat piszemy na tamach tego numeru LP 4/2008 str. 21)

el =

17 m T

Na koniec{hc podziekowac naszym partnerom, czyli firmie Eurobat, SG Leasing Eqgipment, Solideal
oraz firmie Ra ors dilerowi samochodéw marki Ford, za pomoc w organizacji tego wydarzenia.
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Serwis Linde M Perfekcja w dziataniu

Tak jak w Formule 1, tak i w Linde liczy sie szybkosc 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 klientdw, bo kluczem Twojego

sukcesu sg najwyzszej jakosci produkty i ustugi Linde. Niezawodnie budujemy trwate
(] biznesowe zwigzki.
Kazdego dnia przy$wieca 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 Poznani-Skdrzewo, ul. Poznarska 86, tel. (061) 650-94-00, fax (061) 650-94-01
| 0ddziat: 53-234 Wroctaw, ul. Grabiszyriska 233 G, tel. (071) 710-38-00, fax (071) 710-38-01



