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TY WYBIERASZ
formê kontaktu z nami



Szanowni Pañstwo,

Przed Wami pierwszy numer nowego Czasopisma Grupy Wandalex.

Nazwaliœmy go prosto – „Magazyny”, poniewa¿ w³aœnie omagazynach

bêdziemy w nim pisaæ.

Tematy, które poruszamy w tym numerze oraz które pojawi¹ siê w na-

stêpnych wydaniach dotycz¹ wszystkiego co jest zwi¹zane z logistyk¹

magazynow¹, tworzon¹ przez Grupê W andalex. 

Nasz plan wydawniczy zak³ada emisjê przynajmniej jednego numeru

w ci¹gu kwarta³u. Mamy jednak nadziejê, ¿e z Wasz¹ pomoc¹ bêdziemy

siê ukazywaæ czêœciej, raz na dwa miesi¹ce. Pamiêtajcie, ¿e to od Was

zale¿y o czym bêdziemy pisali i czy bêd¹ to tematy interesuj¹ce.

¯ycz¹c przyjemnej lektury , pozostajemy w oczekiwaniu na kontakt

z Wami. 

Micha³ Okoñ

Czasopismo MAGAZYNY

W nowym 2007 Roku

wszystkim klientom, sympa -

tykom i inwestorom zyczymy

samych sukcesów

Grupa Wandalex
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Jacek Andrzejewski, dyrektor
powo³anego w 2006 Dzia³u Roz-
wi¹zañ Systemowych, zajmuj¹ -
cego siê nowym produktem
Wandalexu – Magazynami Pra-
cuj¹cymi – wyjaœnia czym jest
nowy produkt i dlaczego jest
wa¿ny dla klientów.

Micha³ Okoñ [MO]:
„Rozwi¹zania systemowe”

i „magazyny pracuj¹ce” to o -
kreœlenia, które nie wszyscy
mog¹ rozumieæ tak samo. W y-
jaœnijmy najpierw , co one
oznaczaj¹?

Jacek Andrzejewski [JA]:
Faktycznie, klienci nie zawsze

rozumiej¹ te pojêcia tak samo.
Dla nas pod pojêciem „rozwi¹za -
nia systemowe” lub inaczej „ma-
gazyny pracuj¹ce” ukryta jest ca -
³a oferta produktowo-us³ugowa,
któr¹ klient mo¿e dostaæ od jed-

nej firmy, za poœrednictwem jed-
nej osoby. Wa¿ne jest, ¿e nasza
oferta produktowa rozwi¹zañ sy -
stemowych jest tylko zachêt¹ do
rozpoczêcia rozmowy z klientem.
Naprawdê to, co oferujemy jest
kompleksowym rozwi¹zaniem
problemu logistycznego klienta,
który pojawia siê w jego przedsiê-
biorstwie. Tak wiêc nie sprzedaje-
my mu sprzêtu – rega³ów czy
wózków, lecz usprawniamy jego
system logistyczny poprzez prze-
prowadzenie audytu logistyczne-
go, a nastêpnie zaprojektowanie
na jego podstawie konkretnych
rozwi¹zañ. Rozwi¹zanie syste -
mowe to tak naprawdê optymal-
ne rozwi¹zanie zaspokajaj¹ce
potrzeby klienta w taki sposób,
aby koszty inwestycji i eksploata-
cji w bardzo szybkim czasie
zwróci³y siê klientowi a samo roz-

wi¹zanie zaczê³o jak najszybciej
przynosiæ zyski. W ten sposób
klient znacz¹co obni¿a ryzyko
z samego faktu podjêcia decyzji
o inwestycji. 

M.O.: Sk¹d nazwa „maga -
zyn pracuj¹cy”?

J.A.: Pracuj¹cy , czyli efektyw-
nie dzia³aj¹cy. Nasze rozwi¹zania
systemów logistycznych klienta
tworzymy w taki sposób, aby za-
pewniæ maksymalizacjê efektu
przy minimalizacji nak³adów i ko-
sztów. Rozmawiamy wiêc o finan-
sowej stronie takich rozwi¹zañ.
Magazyny pracuj¹ce to nic inne -
go jak tylko systemy logistyczne
skonstruowane w taki sposób,
który jest nie tylko zgodny z przy-
jêtymi kanonami, ale równie¿ za-
pewnia sprawny w rozumieniu
klienta przep³yw towarów i efek-
tywne nimi zarz¹dzanie. W osta-
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Rozwi¹zania systemowe
Kompleksowo znaczy efektywnie

· interdyscyplinarny zespó³ pro-
jektowy

· znacznie krótszy czas proce-
su inwestycyjnego

· ni¿sze koszty inwestycji i funk-
cjonowania

· rozwi¹zania bezpieczne i ma -
ksymalnie u¿yteczne

· minimalizacja liczby b³êdów

· wysoka efektywnoœæ pracy
gotowego rozwi¹zania – ma -
gazynu pracuj¹cego

· wyposa¿enie w³asnymi pro-
duktami, wielokrotnie nagro-
dzonymi i certyfikowanymi

ROZWI¥ZANIA SYSTEMOWE TO:

>>>>>>>>



tecznym rozrachunku o skutecz-
noœci magazynu pracuj¹cego
œwiadcz¹ takie ekonomiczne
wskaŸniki jak czas zwrotu z inwe-
stycji, stopa zwrotu oraz przyk³a-
dowo wspó³czynnik koszty sta-
³e/przychody. S¹ to wymierne
wartoœci, które równie¿ dla nas,
logistyków, stanowi¹ wyznaczniki
dzia³ania w zakresie tworzenia
i zagospodarowania magazynów.  

M.O.: Dlaczego klient powi -
nien wybraæ ofertê „rozwi¹za -
nia systemowego” W andalexu,
a nie konkurencji? Jakie s¹ ko -
rzyœci ze wspó³pracy z Wanda-
lexem?

J.A.: Dotychczas klient chc¹c
rozwi¹zaæ swój problem musia³
wspó³pracowaæ zwieloma firma-
mi i sam próbowaæ rozwi¹zaæ
swoje problemy. Wyd³u¿a³o to
proces decyzyjny i obci¹¿a³o
klienta wiêkszym ryzykiem pope³-
nienia b³êdu zarówno przy wybo-
rze dostawcy jak i przy podejmo-
waniu decyzji o wyborze konkret-
nego rozwi¹zania. Skorzystanie
z jednego dostawcy rozwi¹zania,
który opiekuje siê klientem od
momentu identyfikacji problemu
poprzez zaproponowanie kon-
kretnych rozwi¹zañ a¿ po dostar-
czenie gotowego rozwi¹zania nie
tylko skraca sam proces decyzyj-
ny, ale przede wszystkim minima-
lizuje liczbê b³êdów w okresie
trwania inwestycji, jak równie¿
w trakcie jej póŸniejszej eksploa-
tacji. Ryzyko zwi¹zane z ewentu-
alnymi b³êdami zostaje przenie-
sione na dostawcê rozwi¹zania. 

Z punktu widzenia finansowe-
go, jeden dostawca to krótszy
proces decyzyjny po stronie
klienta oraz jedna mar¿a za us³u-
gê. Klient nie musi op³acaæ przy-
k³adowo trzech biur projektowych
czy te¿ p³aciæ mar¿y handlowcom
z czterech niezale¿nych firm. Je-
den dostawca oznacza jedn¹
mar¿ê, jednego handlowca i je-
den zespó³ projektowy. Równie¿
w przypadku póŸniejszych dzia-
³añ, rozbudowy, przebudowy czy
te¿ prostej reklamacji klient kon-

taktuje siê z jednym dostawc¹ nie
zaœ zwieloma podmiotami, które
przed przyst¹pieniem do realizo -
wania reklamacji bêd¹ musia³y
ustaliæ po czyjej stronie le¿y od-
powiedzialnoœæ za usterkê. 

Myœlê, ¿e bardzo wa¿ne jest
równie¿ to, ¿e nie jesteœmy poœre-
dnikami innych firm. Wiêkszoœæ
dostarczanych klientowi rozwi¹ -
zañ tworzymy sami. Mamy w³a-
sn¹ fabrykê przenoœników, w³a-
sn¹ fabrykê rega³ów, w³asne biuro
projektowe. Tylko takie produkty
jak wózki wid³owe nie s¹ bezpo-
œrednio naszej produkcji ipocho-
dz¹ od innych firm, dla których
prowadzimy wy³¹czn¹ sprzeda¿
na terenie naszego kraju. 

M.O.: Co jest najwa¿niejsze
w momencie rozpoczynania
pracy z klientem?

J.A.: Punktem wyjœcia ipunk-
tem odniesienia jest zawsze pro-
blem lub potrzeba klienta. Musimy
zidentyfikowaæ na czym one pole-
gaj¹. Najtrudniejszym zadaniem
jest oczywiœcie dok³adne okreœle-
nie w kategoriach logistycznych
na czym polega problem klienta
i na tej podstawie zidentyfikowa-
nie jego potrzeby logistycznej. 

M.O.: Co siê dzieje dalej, po
identyfikacji bie¿¹cych proble -
mów?

J.A.: Gdy ju¿ uda nam siê
okreœliæ czego potrzebuje klient,
próbujemy zapoznaæ siê z jego
planami na bli¿sz¹ i dalsz¹ przy -
sz³oœæ. Jest to niezmiernie wa¿-
ne, poniewa¿ musimy tak zapro-

jektowaæ rozwi¹zanie dla klienta,
¿eby pracowa³o ono dla niego
efektywnie przez przynajmniej
kilka lat. Jeœli nie rozpoznamy po-
tencjalnych potrzeb klienta, które
mog¹ siê pojawiæ w przysz³oœci
oznacza to, ¿e mog³oby dojœæ do
sytuacji w której pieni¹dze klienta
nie bêd¹ efektywnie wykorzysta -
ne, a on sam pozostanie nieza-
dowolony z naszych us³ug. 

M.O.: Jak wygl¹daj¹ kolejne
etapy pracy z klientem?

J.A.: Po okreœleniu problemu
tworzymy jedn¹ lub kilka propo -
zycji dla klienta, która dostaje
wraz z wnioskami z audytu logi-
stycznego. Po wyborze konkret-
nego rozwi¹zania przystêpujemy
do jego realizacji. Realizacjê ta-
k¹ nadzorujemy od pocz¹tku do
koñca i ponosimy za ni¹ pe³n¹
odpowiedzialnoœæ. 

M.O.: Czy „magazyny pra -
cuj¹ce” to równie¿ magazyny ,
które posiadaj¹ oprogramowa -
nie do zarz¹dzania magazyna -
mi i towarami w nich zgroma -
dzonymi?

J.A.: Tak, oczywiœcie. Jeœli
zachodzi taka potrzeba po stro-
nie klienta nasz projekt, czyli
oferta dla klienta dotyczy równie¿
sfery IT. Oprogramowanie do-
starczane jest przez naszego
partner biznesowego, specjalistê
z bran¿y IT, który dostarcza opro-
gramowanie magazynowe i inte-
gruje go z systemami IT klienta. 

M.O.: Dziêkujê z rozmowê
J.A.: Dziêkujê.
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Wszyscy znaj¹ firmê Whirpo -
ol-Polar. Nie wszyscy wiedz¹
jednak, ¿e jest ona u¿ytkowni-
kiem specyficznego wózka wi-
d³owego – Combilifta. Combilift
to wózek czterokierunkowy, który
powsta³ z za³o¿enia do pracy
w w¹skich korytarzach robo -
czych, gdzie konieczne jest ope-
rowanie d³ugimi ³adunkami. 

Takie w³aœnie zadania Combi-
lift wykonuje we wroc³awskiej fa-
bryce urz¹dzeñ AGD. Wandalex
dostarczy³ wózek do fabryki
w 2000 roku. Od dnia rozpoczê-
cia pracy w firmie Whirpool jego
zadaniem by³ transport blach
z walcowni do miejsca sk³adowa-
nia (magazynu czasowego) oraz
dalszy transport do budynków,
w których odbywa siê produkcja. 

Ka¿dorazowo wózek przewo-
zi pojedyncz¹ paletê o wadze od
3 do 4 ton i pokonuje dystans
z palet¹ od kilkunastu do kilkuset
metrów, w jedn¹ stronê. Przewo -
¿one ³adunki to p³aty blachy wal-
cowanej o d³ugoœci do 6 metrów. 

Wózek jest eksploatowany
przez ok. 10-12 godzin dziennie.

Jak podkreœlaj¹ to pracowni-
cy firmy Whirpool operowanie tak
d³ugimi ³adunkami w w¹skich
przejazdach miêdzy halami fa-
brycznymi oraz w bramach wja-
zdowych do tych hal by³o nie-
mo¿liwe i bardzo utrudnione przy
zastosowaniu wózków wid³o-
wych czo³owych. Niejednokrot-
nie u¿ywano dwóch wózków czo-
³owych jednoczeœnie w celu
przewiezienia przez w¹skie bra -
my d³ugich ³adunków. Dlatego
te¿ firma podjê³a decyzjê ozaku-
pie Combilifta, wózka czterokie-
runkowego, którego zmiana kie-
runku jazdy nie wymaga jazdy po
³uku i mo¿e on przewoziæ d³ugie
³adunki bez stwarzania niebez-
pieczeñstwa dla pracuj¹cej za³o-
gi oraz dla operatora. 

Jak dotychczas, po piêciu la-
tach eksploatacji, operatorzy nie
dostrzegaj¹ ¿adnych wad Com-
bilifta i nie odnotowali ¿adnych
powa¿niejszych awarii wózka.

Do jego najwa¿niejszych cech
zaliczaj¹ wysok¹ manewrowal -
noœæ wograniczonych przestrze-
niach oraz skrócenie czasu po-

trzebnego do transportu d³ugich
³adunków pomiêdzy ró¿nymi
miejscami w zak³adzie. 

[Mike]
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Niezast¹piony bo czterokierunkowy
Zastosowanie Combilifta w praktyce



Kupno wózka to powa¿na in-
westycja. Wiedz¹ o tym zarówno
ma³e firmy jak i potê¿ne przedsiê-
biorstwa. Na zakup widlaków de-
cyduj¹ siê przede wszystkim te
podmioty, które maj¹ pewnoœæ, ¿e
koszty zakupu zwróc¹ siê w zada-
nym okresie jego eksploatacji np.
2-3 lat. Jak¹ alternatywê maj¹
wiêc firmy, które nie chc¹ lub nie
mog¹ kupiæ wózka lub te¿ zza³o-
¿enia potrzebuj¹ go do wykonania
ograniczonej liczby czynnoœci,
w bardzo ograniczonym horyzon-
cie czasowym? Odpowiedzi¹ na
potrzeby takich podmiotów jest
oferta wynajmu lub leasingu ta-
kich urz¹dzeñ. Na Polskim rynku
wynajem maj¹ w swojej ofercie
zarówno podmioty zajmuj¹ce siê
stricte logistyk¹ magazynow¹ jak
równie¿ firmy doradztwa finanso-
wego i wspierania finansowego
przedsiêbiorstw. 

Rozwa¿my przyk³adow¹ sytu-
acjê. Firma handluj¹ca czêœciami
elektrycznymi posiada magazyn
o wysokoœci sk³adowania do 3
metrów. W magazynie wszystkie
towary s¹ zesk³adowane w taki
sposób, ¿e dostêp do nich nie wy-
maga korzystania z wózka wid³o-
wego. W zwi¹zku z przebudow¹
magazynu (rozbudowa) istnieje
koniecznoœæ szybkiego przemie-
szczenia ³adunków w magazynie,
w taki sposób aby w okresie roz-
budowy czêœæ rega³ów zosta³a
opró¿niona. Rozbudowa bêdzie
trwa³a tydzieñ. Po zakoñczeniu
prac wszystkie towary wróc¹ na
swoje miejsce. 

Wózek wid³owy bêdzie wiêc
potrzebny dwa razy. Pierwszy raz
w momencie oczyszczania rega-
³ów magazynowych przed rozbu-
dow¹ i na zakoñczenie, kiedy to-
wary bêd¹ przywo¿one z powro-
tem z miejsca sk³adowania tym-
czasowego. 

W przedstawionej sytuacji za-
kup wózka wid³owego jest z pew-
noœci¹ nieefektywny. Rêczne
przenoszenie towarów nie wcho-
dzi w rachubê, a przewo¿enie ich
niewielkim lecz tanim wózkiem

paletowym nie jest uwzglêdniane,
z uwagi na czas jaki by³by nie-
zbêdny do wykonania takiej ope-
racji przy pomocy „paleciaka”. Je-
dyn¹ mo¿liwoœci¹ jest wiêc wypo-
¿yczenie na krótki okres wózka do
wykonania okreœlonej pracy. 

Wynajmujemy wiêc wózek spa-
linowy Doosan Daewoo G15S o u-
dŸwigu 1500kg przy nominalnym
œrodku ciê¿koœci 500mm, zma-
sztem duplex LFL. Wysokoœæ pod-
noszenia 3330 mm, wysokoœæ z³o-
¿onego masztu 2175mm,  maksy-
malna wysokoœæ wysuniêtego ma-
sztu 3906 mm, wolny skok 140
mm, wysokoœæ daszku ochronne-
go operatora 2149 mm. Wózek
dostarczany jest z wid³ami
1000mm. Nominalnie promieñ
skrêtu wózka to 1955mm, a szero-
koœæ korytarza roboczego dla pa-
lety 800 x 1200 mm wynosi mini-
malnie 3778mm. Przechy³ masztu
przód/ty³ wynosi 6O/5O.

Dostarczone urz¹dzenie ma
na liczniku przebieg oko³o 5000
mth (motogodzin).

Koszt wynajmu powy¿szego
wózka wid³owego na okres do
siedmiu dni to 288 z³ za ka¿d¹ do-
bê. Dodatkowo p³atny jest dowóz
do klienta oraz odbiór od klienta –
2,50 z³ za ka¿dy kilometr, jednak
nie mniej ni¿ 300 z³otych. Stan-
dardowo oferta obejmuje ograni-
czenie œredniego dobowego wy-
korzystania wózka w okresie wy-
najmu do oœmiu godzin na dobê.
Ka¿da dodatkowa motogodzina
pracy wózka to koszt 4 z³. 

Cytowane ceny s¹ dok³adnie
takie same w ka¿dym z Oddzia³ów.
Nie ma tu ¿adnej ró¿nicy pomiêdzy
wynajmem do tego samego zasto-
sowania zamawianym w Koszali-
nie, Lublinie czy Warszawie. 

Najwa¿niejsze jednak jest to,
¿e wynajem wózka lub jego lea-
sing to bezpieczeñstwo finansowe
i wygoda dla wynajmuj¹cego.
W przypadku gdy wózek nie jest
ju¿ potrzebny mo¿na go po prostu
zwróciæ, nie martwi¹c siê sprawa-
mi zwi¹zanymi z jego sprzeda¿¹.

[Mike]

Wózek na krótko
Wynajem wózków wid³owych

KUPUJ ON-LINE
www.heavy-net.pl

infolinia: 0 801 332 206
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Tej jesieni Aporter rozpoczyna
testowanie nowego produktu,
którym jest przenoœnik do œniegu.
Ten nowy Aporter powsta³ jako od-
powiedŸ na katastrofy budowlane
wywo³ane zalegaj¹cym na da-
chach œniegiem. Obecne przepisy
w zakresie prawa budowlanego
na administratorów przerzucaj¹
odpowiedzialnoœæ za utrzymanie
powierzchni dachów w nale¿ytej
czystoœci izapobieganie katastro-
fom budowlanym zwi¹zanym z za-
leganiem œniegu. 

Jest on sposobem na wyra-
Ÿne zwiêkszenie bezpieczeñ-
stwa ludzi pracuj¹cych przy od -
œnie¿aniu dachów, a jego g³ów-
nym zastosowaniem jest
usprawnienie i zautomatyzowa-
nie procesu odœnie¿ania. 

Konstrukcja przenoœnika to
efekt wspó³pracy projektantów
Aportera z projektantami ze
Szwajcarii, posiadaj¹cymi do -
œwiadczenie wtworzeniu rucho-
mych chodników górskich. Prze-
noœnik jest wykonany z alumi-
nium, a wiêc nie obci¹¿a
nadmiernie dachu.

Wszystkie u¿yte materia³y zo-
sta³y dobrane w taki sposób, aby
przenoœnik móg³ pracowaæ wni-
skich i bardzo niskich temperatu-
rach oraz w szybko zmieniaj¹ -
cych siê warunkach pogodowych.

Przenoœnik jest równie¿ przy-
gotowany na takie sytuacje po-
godowe, gdy w ci¹gu dnia œnieg
pod wp³ywem s³oñca zamienia
siê w wodê i w nocy zamarza,
tworz¹c lodow¹ pokrywê na ru -
chomych czêœciach.

Konstrukcja ramy wykonana
jest z aluminiowych kszta³towni-
ków wspartych na stopach
w kszta³cie talerzy, umo¿liwiaj¹ -
cych ³atwe przemieszczanie po
powierzchni dachu. Taœma seg-
mentowa z zabierakami porusza
siê po œlizgach ztworzywa. Na-
pêd taœmy zrealizowano za po-
moc¹ elektrobêbna. Lekkie bocz -
ne os³ony wype³nione brezentem
s³u¿¹ do wygodnego za³adunku
i transportu œniegu, aw czasie
postoju do ochrony taœmy przed
warunkami atmosferycznymi.

Nowy aporter to szereg ko-
rzyœci dla klienta:

· Lekka, aluminiowa konstruk-
cja przenoœnika nie uszkadza
i nie obci¹¿a nadmiernie dachu.
· Przenoœnik eliminuje niebez-
pieczeñstwo dla ludzi wynikaj¹ce
z poruszania siê po powierzchni
dachu – praca na wysokoœci. 
· Koszty zautomatyzowanego
procesu odœnie¿ania s¹ znacz¹-
co ni¿sze w porównaniu do rêcz-
nego oczyszczania dachów.
· Œnieg wsposób automatyczny
mo¿e byæ transportowany na sa-
mochody lub poza obrys budynku.
· Po okresie zimowym przeno-
œnik mo¿e byæ wykorzystywany
do innych zadañ, w tym równie¿
do prac wewn¹trz pomieszczeñ
magazynowych.

Nowy Aporter to nie tylko od-
œnie¿anie dachów. To równie¿
usuwanie œniegu zparkingów, pla-
ców i innych du¿ych powierzchni. 

Po sezonie zimowym przeno-
œnik mo¿e doskonale s³u¿yæ do
transportu liœci, odpadków lub ja-
ko element transportu np. w ma-
gazynie.

Przenoœnik zaprojektowano
w taki sposób, aby móg³ praco-

Zmechanizowane odœnie¿anie
Aporter do œniegu
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waæ jako pojedyncze urz¹dzenia
oraz jako jedno z urz¹dzeñ w linii
transportowej. Sposób ³¹czenia
oraz d³ugoœæ linii transprotowej
jest spraw¹ indywidualn¹ klienta
i nie jest ograniczony w ¿aden
sposób przez konstruktorów
urz¹dzenia. 

Przenoœniki pracuj¹ce na da-
chach z pewnoœci¹ bêd¹ wyma-
ga³y kotwienia lub innego moco-
wania ich konstrukcji do elemen-
tów sta³ych budynku. Ka¿dorazo-
wo monta¿ przenoœnika bêdzie
zwi¹zany z wykonaniem mini-au-
dytu przez handlowca, który oce-
ni zasady monta¿u urz¹dzenia
oraz okreœli jakie parametry
monta¿u zapewni¹ bezpieczeñ-
stwo jego pracy oraz pracy osób
znajduj¹cych siê w jego pobli¿u.
W przypadku przenoœników,
które z za³o¿enia bêd¹ pracowa-
³y zim¹ na dachach, a latem w in-
nych aplikacjach najpewniej-
szym mocowaniem bêdzie uni-
kanie kotwienia do pod³o¿a
w trakcie ich instalacji. 

Jak zapowiadaj¹ szefowie
Aportera – twórcy nowego prze-
noœnika – ju¿ wkrótce odbêd¹ siê
pierwsze praktyczne testy w real-
nych zimowych warunkach.
Pierwsze firmy wyrazi³y chêæ po-
stawienia urz¹dzenia na swoich
dachach. Bêdzie wiêc mo¿liwoœæ
sprawdzenia zarówno parame-
trów roboczych transportera
œniegowego jak i jego ekono-
micznej efektywnoœci. 

[LCh]

Prêdkoœæ taœmy V=0,2 m/s

Moc napêdu N=0,37 kW

Zasilanie 3x400V 50 Hz

Max obci¹¿enie taœmy 80 kg/m

Masa przenoœnika 170 kg

Wymiary przenoœnika – wg rysunku

· szerokoœæ robocza B=600 mm

· wysokoœæ H=310-700 mm

· d³ugoœæ L=6000 mm

DANE TECHNICZNE
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7 grudnia, w hotelu „Alicja”
w Konstancinie ko³o Warszawy
odby³o siê coroczne „Œwi¹teczne
Spotkanie Scanii z Pras¹ ”. Od lat
Scania organizuje takie spotkania
w ramach dzia³añ podsumowuj¹-
cych dokonania firmy w mijaj¹ -
cym roku. Spotkanie rozpocz¹³
Thomas Bertilsson Dyrektor Ge-
neralny Scania Polska S.A. krót-
kim wstêpem, w którym powita³
zebranych i streœci³ najwa¿niejsze
wydarzenia w firmie w 2006 roku. 

Firma konsekwentnie realizu-
je za³o¿enia z1995 roku, kiedy to
odby³a siê uroczysta inauguracja
Scanii na polskim rynku. Od tego
czasu spó³ka znacznie rozwinê³a
swoj¹ sieæ sprzeda¿y oraz serwi-
su, ukierunkowuj¹c dzia³ania na
maksymalizacjê zadowolenia
klienta.

Sprzeda¿ ciê¿arówek w Pol-
sce kszta³tuje siê na poziomie
11,700 szt. (wzrost rynku o ok.
50% w porównaniu z rokiem ubie-
g³ym), z czego sprzeda¿ ciê¿a-
rówek Scania wg. Tomasza Sajna
– Dyrektora Sprzeda¿y Ciê¿a-
rówek Scania – zamknie siê w tym
roku liczb¹ ok. 1800 szt. Oznacza
to wiêc zwiêkszenie rocznej dyna-
miki sprzeda¿y tej marki w tempie
szybszym ni¿ tempo wzrostu ryn-
ku. Plany spó³ki na przysz³y rok
zak³adaj¹ utrzymanie takiego po-
ziomu sprzeda¿y.

Trochê gorzej wypad³a sprze-
da¿ autobusów (34 szt.). Firma
wprowadzi³a na polski rynek
przyjazne dla œrodowiska autobu-
sy serii Omni, napêdzane etano-
lem. W tym roku piêæ takich auto-
busów zakupi³y w³adze S³upska.
Jak zapewnia³ Andrzej Jaworski
Dyrektor Sprzeda¿y Autobusów
Scania, firma dostrzega olbrzymi
potencja³ pojazdów napêdzanych
paliwem ekologicznym. Zdradzi³
równie¿ informacjê o planowanej
budowie fabryki produkuj¹cej
etanol w Polsce. Miejsce budowy
fabryki zostanie ujawnione je-
szcze w grudniu 2006.

Scania posiada w³asne Cen-
trum Szkoleniowe, które prze-

szkoli³o prawie 250 mechaników
zatrudnionych obecnie w 26 ser-
wisach w ca³ym kraju, zczego 14
nale¿y do Scanii. Wszystkie ser-
wisy posiadaj¹ certyfikat DOS
(Dealer Operating Standard) –
œwiadectwo spe³nienia wymagañ

stawianych przez Scania, który
poœwiadcza najwy¿sz¹ jakoœæ
us³ug, tak¹ sam¹ w ca³ej, œwiato-
wej sieci firmy. System DOS to
17 zobowi¹zañ firmy Scania wo -
bec Klientów i ich pojazdów. 

Scania równie¿ szkoli kierow-
ców. W tym roku udostêpni³a no-
we pojazdy szkoleniowe z silni-
kami EURO4 i EURO5 oraz za-
trudni³a drugiego instruktora.
Spó³ka prowadzi dzia³alnoœæ dy-
daktyczn¹ w szko³ach. Jako
pierwsi szkolili siê nauczyciele
zawodu z Centrum Kszta³cenia
Praktycznego nr 2 Zespo³u Szkó³
Mechanicznych w Bia³ymstoku.
Uczniowie szko³y maj¹ mo¿li-
woœæ odbywania praktyk zawo-
dowych w sieci serwisowej Sca-
nia Polska, a sama szko³a zosta-
³a wyposa¿ona w nowoczesny
sprzêt i podzespo³y samochodo-
we do æwiczeñ praktycznych.

Do wa¿niejszych wydarzeñ
w spó³ce nale¿y zaliczyæ równie¿
uzyskanie zezwolenia na wyko-
nywanie dzia³alnoœci gospodar-
czej w zakresie kalibracji, instala-
cji, napraw oraz sprawdzania
urz¹dzeñ rejestruj¹cych stoso -
wanych w transporcie drogowym
– tzw. cyfrowych tachografów sa-
mochodowych.

Nowoœci¹ jest równie¿ wpro-
wadzenie do oferty krótkotermi-
nowego wynajmu pojazdów.
W Polsce do tej pory wynajmu
praktycznie siê nie stosuje, za to
cieszy siê on du¿¹ popularnoœci¹
w wielu pañstwach europejskich.
W chwili obecnej Scania prze-
znaczy³a na wynajem piêæ poja-

zdów do obs³ugi najpopularniej-
szych typów transportu.

W przysz³ym roku firma za-
prezentuje w Polsce pojazdy te-
stowe m.in. pojazdy z zabudo-
wanym podwoziem takie, jak:
œmieciarka, cysterna do mleka,

hakowiec, drewno stosowe, wy-
wrotka tylnosypowa, betonomie-
szarka, wywrotka 3-stronna oraz
pojazdy wyposa¿one w system
retarder (czêœæ zintegrowanego
uk³adu hamulcowego s³u¿¹cego
m.in. do zapewnienia lepszej
zdolnoœci hamowania iwiêkszej
kontroli nad pojazdem na d³u-
gich lub stromych zjazdach w te-
renie górzystym), nowoczesne
kabiny sypialne typu highline
i topline oraz podwozia w kon-
wencji ADR (przystosowane do
przewo¿enia materia³ów niebez-
piecznych).

Na zakoñczenie Thomas Ber-
tilsson poprosi³ dziennikarzy
o propagowanie idei europejskie-
go konkursu Young European
Truck Driver. Scania od lat kon-
centruje siê na kierowcy i roli, ja-
k¹ odgrywa w poprawie bezpie-
czeñstwa na drodze oraz wyni-
kach ekonomicznych przedsiê-
biorstw transportowych. Wiedza
i umiejêtnoœci kierowców pozwa-
laj¹ na zmniejszenie ryzyka wy -
padków, a technika jazdy wp³ywa
na zmniejszenie zu¿ycia paliwa,
obni¿enie koszów obs³ugi i na-
praw co przek³ada siê na zwiêk-
szenie zysków firmy transporto-
wej. Konkurs Young European
Truck Driver odbêdzie siê ju¿ po
raz trzeci. Poprzednie edycje
odby³y siê w latach 2003 i 2005.
Scania zapowiada, ¿e YETD
2007 bêdzie najwiêksz¹ spoœród
dotychczasowych imprez.

Po czêœci oficjalnej, dzienni-
karze zostali zaproszeni na
Œwi¹teczn¹ kolacjê. [KS]

SCANIA na œwiêta
Zaprosili nas



Nasze obserwacje rynku,
przeprowadzane analizy oraz
opinie jakie uzyskujemy z rynku
wskazuj¹ na rosn¹ce w sposób
ci¹g³y zapotrzebowanie na do-
brze wyposa¿on¹ powierzchniê
magazynow¹. 

Dostêpne raporty wskazuj¹
równie¿, ¿e zapotrzebowanie to
w najbli¿szym czasie nie bêdzie
maleæ. 

Z naszych obserwacji wynika
równie¿, ¿e zmienia siê struktura
tego zapotrzebowania. Odbiorcy
powierzchni magazynowych

oczekuj¹ od dostawców tych po -
wierzchni coraz lepszej jakoœci
produktów oraz oferty komple-
ksowej. Odpowiedzi¹ na pozy -
tywne zmiany i ogólny rozwój
rynku logistycznego jest sta³e po-
szerzanie siê oferty firm zajmuj¹ -
cych siê logistyj¹ na naszym ro -
dzimym rynku. Grupa Wandalex
w tym roku poszerzy³a swoj¹
ofertê odpowiadaj¹c na te rynko -
we zmiany. Na rynek zosta³
wprowadzony produkt pod na-
zw¹ Magazyny Pracuj¹ce, które -

go istot¹ jest dostarczenie klien -
towi kompleksowego rozwi¹za -
nia logistyki magazynowej za-
miast pojedynczych produktów
stanowi¹cych elementy sk³ado-
we magazynów. 

Poni¿ej prezentujemy przy-
k³adowe, zewnêtrzne raporty za-
mieszczone w prasie bran¿owej:

Blisko rynku, Nowoczesny
Magazyn 3/2006, s. 71

„Rozwój rynku europejskiego
nie wp³ywa na czêstsze przeno-
szenie centrów dystrybucyjnych
na wschodz¹ce rynki pañstw Eu -

ropy Œrodkowej i Wschodniej,
a raczej na tworzenie nowych
centrów dystrybucyjnych w tym
regionie. Zmieniaj¹ siê funkcje
magazynów: z czysto magazy-
nowych w magazynowo-dystry-
bucyjne b¹dŸ funkcje o wartoœci
dodanej. Firmy bêd¹ coraz wiê -
cej potrzebowaæ ramp za³adun-
kowych. W zwi¹zku z narastaj¹ -
cymi wahaniami popytu klientów
oraz zmaganiami ich oczekiwañ,
co do obs³ugi, nast¹pi³a koniecz-
noœæ budowania magazynów

elastycznych zarówno pod
wzglêdem wielkoœci jak ilokali-
zacji. Magazyny dystrybucyjne
powinny powstawaæ watrakcyj-
nych lokalizacjach. Moderniza-
cja istniej¹cych i przestarza³ych
obiektów logistycznych w strate-
gicznych lokalizacjach mo¿e byæ
rozwi¹zaniem dla rynków , na
których poda¿ powierzchni ma-
gazynowej jest ograniczona.”

Stutysiêczniki, Nowocze -
sny Magazyn 3/2006, s 72

„Raport firmy M2 – Big Box
Poland, zajmuj¹cej siê analiza -

mi rynkowymi, wskazuje, i¿ rok
2005 by³ bardzo pomyœlny na
rynku powierzchni magazyno-
wych w Polsce. Dobra koniunk-
tura trwa nadal. Ca³kowite za-
soby nowoczesnych powierzch-
ni magazynowych na koniec
2005 r. wynios³y ponad 1,85
mln mkw. W ci¹gu czwartego
kwarta³u iloœæ powierzchni
wzros³a o 10,15%, a w ci¹gu
ca³ego roku procent ten wynosi³
47,12 %.

[Mike]
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Stan bran¿y logistycznej

Ca³y czas na plusie



12

Na obrze¿ach Bia³egostoku
Wandalex wspó³tworzy³ unikal-
ne rozwi¹zanie magazynowe –
magazyn, który nie ma tradycyj-
nej konstrukcji noœnej. Ca³a
konstrukcja zadaszenia oraz
œcian bocznych zosta³a wsparta
na rega³ach Wandalexu. 

Magazyn przygotowano eta-
pami. Najpierw pracownicy Wan-
dalexu wykonali audyt logistycz-
nych potrzeb klienta i na jego
podstawie stworzyli wraz z inwe-
storem projekt wykonawczy i bu-
dowlany. W okresie miesi¹ca
kwietnia, realizuj¹c plany , przy-
gotowano pod³o¿e pod halê ma-
gazynow¹. W maju rozpoczêto
monta¿ rega³ów, który zakoñczy³
siê wraz z koñcem czerwca.
Monta¿ rega³ów odbywa³ siê na
wolnym powietrzu i jednoczeœnie
z pracami monta¿owymi, na re-
ga³ach, które by³y ju¿ gotowe
ustawiano palety z produktami. 

Przez ca³e lato rega³y praco-
wa³y na otwartym powietrzu.
W tym czasie dokonywano sta³ej
kontroli zachowania siê pod³o¿a

oraz samych rega³ów. We wrze-
œniu rozpoczêto zabudowê ma-
gazynu – do pionowych s³upów
rega³owych przytwierdzono œcia-
ny boczne oraz pokrycie górne. 

Jako ostatni etap, na najbli¿-
sze miesi¹ce planowanie jest
wdro¿enie w magazynie ujedno-
liconego systemu elektronicznej
identyfikacji produktu, u³atwiaj¹ -
cego zarz¹dzanie magazynem.

Nowo wybudowany magazyn
to inwestycja o powierzchni ok.
2500 m. kw. wyposa¿ona w rega-
³y wysokiego sk³adowania o wy-
sokoœci: œciany boczne od 7.9
m do 8.5 m oraz dach nad g³ów-
nym korytarzem roboczym o wy-
sokoœci 10.5 m. Sk³adowanie naj-
wy¿ej po³o¿onych towarów odby-
wa siê na wysokoœci 7 metrów. 

Nacisk na pojedynczy s³up re-
ga³owy, generowany przez sk³a-
dowany towar, zadaszenie oraz
czynniki atmosferyczne nie prze-
kroczy 8 ton. 

Magazyn powsta³ dla firmy
Consus w Bia³ymstoku – jednego
z najwiêkszych w kraju dystrybu-

torów hurtowych ceramicznych
materia³ów wykoñczenia wnêtrz.
Jak podkreœla Prezes firmy, Pan
Franciszek Konert, budowa ma-
gazynu w takiej formie pozwoli³a
na obni¿enie kosztów zwi¹za-
nych z magazynowaniem towa-
rów, skróci³a czas dotarcia do to-
warów i tym samym wp³ynê³a na
przyspieszenie realizacji za-
mówieñ. W wymiarze finanso-
wym dostrzegalne s¹ ju¿ pierw-
sze efekty pracy nowego maga-
zynu, polegaj¹ce na obni¿ce ko-
sztów zwi¹zanych z jego funkcjo-
nowaniem i obs³ug¹. Dziêki po-
prawnie wykonanemu audytowi
logistycznemu i opracowanej na
jego podstawie koncepcji logi-
stycznej, znacz¹co skróci³ siê
czas kompletacji zamówieñ. 

Prezes firmy zaznacza, ¿e
ca³a inwestycja nie wp³ynê³a na
ci¹g³oœæ pracy firmy, a prace
monta¿owo-budowlane prowa-
dzone by³y w trakcie normalnej
pracy magazynu.

[Mike]

Unikalny magazyn – unikalne rega³y
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Kurs akcji Wandalexu pnie
siê do góry jednostajnie, nieza-
le¿nie od rynku oraz krótkotermi-
nowych wahañ nastrojów zaku-
powych inwestorów. Magiczna
granica 10 z³ za akcjê zosta³a
ju¿ przekroczona. 

Ponad sto procent zarobili
w ci¹gu ostatniego roku inwesto -
rzy, którzy zainwestowali w akcje
Spó³ki Wandalex S.A. Nie jest to
przypadek, ¿e cena oraz obroty
na tych akcjach wzros³y w taki
sposób. Na prze³omie roku
2005/2006 Spó³ka opracowa³a
i wdro¿y³a now¹ politykê informa-
cyjn¹ w zakresie relacji inwestor-
skich. 

W zwy¿ce kursu pomog³y
równie¿ pozytywne dane finan-
sowe oraz wdro¿enie nowego
produktu – Magazynów Pracuj¹ -
cych. Kolejne, kwartalne raporty
finansowe potwierdza³y polep-
szaj¹c¹ siê kondycjê finansow¹
oraz rosn¹cy wynik finansowy
netto. Po trzech kwarta³ach 2006
roku prognoza zak³adanego zy-
sku netto zosta³a zrealizowana
przez spó³kê prawie w osiem-
dziesiêciu procentach. W po³o-
wie listopada Spó³ka og³osi³a
równie¿, ¿e posiada wype³niony
portfel zamówieñ na produkcjê
rega³ow¹ do koñca pierwszego
kwarta³u 2007 roku i to przy za³o-

¿eniu, ¿e zwiêkszono liczbê
zmian w fabryce w Zgierzu do
trzech w ci¹gu doby . 

W koñcu listopada oficjalnie
zosta³ uruchomiony nowy ser-
wis inwestorski Wandalex S.A.

dostêpny pod bezpoœrednim
adresem www.wdx.pl oraz jako
sekcja na stronie www.wanda-
lex.pl.

[Mike]

Dwanaœcie miesiêcy wzrostu
Podsumowanie gie³dowe

Roczny zakres kursu 3,70 z³ – 10,65 z³

Œrednia cena z 20 sesji 8,67 z³

Œrednia cena ze 100 sesji 7,27 z³

Œrednia cena z 200 sesji 6,57 z³

P/E 60,41 z³

P/BV 4,58 z³

P/CE 34,93 z³

Wybrane wyniki finansowe Grupy Wandalex.

3Q2005 3Q2006 zmiana 
tys. PLN tys. PLN %

Przychody netto ze sprzeda¿y produktów, towarów i materia³ów 49 757 z³ 60 716 z³ 122%

Zysk (strata) z dzia³alnoœci operacyjnej 2 133 z³ 3 916 z³ 184%

Zysk (strat) brutto 2 072 z³ 4 100 z³ 198%

Zysk (strat) netto 1 648 z³ 3 532 z³ 214%

Aktywa razem 40 695 z³ 51 547 z³ 127%

Zobowi¹zania i rezerwy na zobowi¹zania 16 816 z³ 26 159 z³ 156%

Zobowi¹zania d³ugoterminowe 1 770 z³ 3 361 z³ 190%

Zobowi¹zania krótkoterminowe 15 046 z³ 22 798 z³ 152%

Kapita³ w³asny 22 485 z³ 25 388 z³ 113%

Dane w tabeli wg. stanu na 4 grudnia 2006
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Przejrzystoœæ, aktualnoœæ
i wiarygodnoœæ informacji – takie
marketingowe i PRowe zadania
postawiliœmy sobie na pocz¹tku
2006 roku. Znakomita wiêkszoœæ
zadañ realizowanych przez dzia³
marketingu podporz¹dkowana
by³a tym celom. Wyznacznikiem
naszych dzia³añ i zarazem przy-
czynkiem do podjêcia decyzji
o zwiêkszeniu transparentnoœci
dzia³ania by³a decyzja o rozwi-
niêciu dzia³añ w zakresie relacji
inwestorskich. 

Zadajemy sobie dziœ pytanie,
czy nasza decyzja by³a s³uszna,

a dzia³ania w³aœciwe? Najlepsz¹
odpowiedzi¹ s¹ jednak odpowie -
dzi samych uczestników rynku.
Mamy do czynienia z poprawia-
j¹cym siê wynikiem finansowym
w sposób trwa³y i wyraŸnie zau-
wa¿alny. Od ponad roku kurs ak-
cji spó³ki stale roœnie, podobnie
jak obroty – jesteœmy doceniani
przez inwestorów gie³dowych za
sposób i liczbê przekazywanych
informacji. W okresie ostatnich
dwunastu miesiêcy mieliœmy do
czynienia z kilkoma rekordami,
jakie pobi³y ceny akcji, zwiêkszo-
nym zainteresowaniem ze strony

inwestorów, prasy biznesowej
oraz prasy bran¿owej. Prowadzi-
liœmy iprowadzimy otwarty dia-
log z uczestnikami rynku kapita-
³owego. Stosujemy standardy
postêpowania uznane przez ry-
nek i nie faworyzuj¹ce ¿adnej
z jego grup. W 2006 roku po raz
pierwszy pojawiliœmy siê na kon-
ferencji „WallStreet-Targi Akcjo-
nariat” w Zakopanem, gdzie spo-
tkaliœmy siê z gor¹cym przyjê -
ciem ze strony inwestorów indy-
widualnych.

W mijaj¹cym roku wielokrot -
nie zapraszaliœmy dziennikarzy
do miejsc, w których pracuj¹ na -
sze produkty, jak równie¿ do fa-
bryk, gdzie produkty te powstaj¹,
efektem czego by³y obszerne pu-
blikacje na temat Wandalexu
w prasie bran¿owej oraz we
wk³adkach logistycznych do
dzienników biznesowych. 

Na nadchodz¹cy 2007 rok
deklarujemy równie¿, ¿e dzia³a-
nia takie, wiarygodne i zwiêksza-
j¹ce nasz¹ transparentnoœæ bê-
dziemy prowadziæ wsposób ci¹ -
g³y, a nasz dialog z rynkiem bê-
dzie ewoluowa³ w kierunku je-
szcze lepszego i pe³niejszego
przekazu informacji. 

Tymczasem zapraszamy do
naszej nowej strony interneto-
wej, która jest kolejnym elemen-
tem nowej strategii komunikacji
firmy z rynkiem. [Mike]

Gramy w otwarte karty
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