Zarzgdzanie biznesem
transportowym na styku
przewoznik — zleceniodawca
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Zmiana myslenia: od sprzedazy tkm
do zarzadzania ryzykiem.

Krzysztof Sarnecki



GtOWNE PYTANIE:

Gdzie naprawde rodzi
sie marza w
transporcie?
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Problem: wszyscy chcg wiecej, ptacagc mniej

* ,Wiecej zlecen”
* ,Nizsza stawka”
* ,Lepszy serwis”
* ,Mniej pustych przebiegéw”

Wszyscy chcg miec dobrze, ale nikt nie chce za to
zapftacic.



Asymetria intereséw

* Przewoznik:

* Petne auta, mato pustych
przebiegow

e Stabilna, przewidywalna stawka

* Mato nerwowych zmian ,,na
jutro”

* Ptatnos¢ w terminie
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* Zleceniodawca:

* OTIF, zero dram

* Dostepnosc floty , kiedy trzeba”
* Transparentnosc¢ (ETA, statusy)

* Kontrolowalny koszt / km lub
zlecenia

ETA = Estimated Time of
Arrival



Gdzie naprawde jest marza? O
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Marza = zarzadzanie ryzykiem, a nie magiczna stawka

*Powtarzalnosc zlecen
*Planowalnosc tras

*Ograniczenie pustych przebiegéw
*Mniej wtop operacyjnych
*Terminowe ptatnosci



Konflikty powstajg, gdy kazdy &
maksymalizuje swoje, zamiast
szuka¢ pasma ,win—win z
ograniczeniami”

(np. state stawki vs. gwarantowana
iloS¢ km/msc).



Dwa wymiary zaufania \y/
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Zaufanie Diugoterminowa Zaufanie

TP G finansowe
i marza

.Czy dowiezie?” .Czy zaplaci i nie
bedzie krecii?”

operacyjne




Od ,,gietdy” do partnerstwa
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e ,ROMANS GIELDOWY” e ,PARTNERSTWO”

e Zlecenia z dnia na dzien e SLA (zasady wspotpracy)

* Brak lojalnosci * Minimalny wolumen / miesigc
* Tylko cena * Mechanizm indeksacji (ropa,

myto, inflacja)

SLA = Service Level Agreement



¥

Dane i transparentnosc¢ jako waluta g
* telematyka, * forecasty,

e GPS, * plany produkgji,

e ETA, * informacja o szczytach

* raporty opoznien

,Jesli ja daje Ci dane, chce tez cos dostac w
zamian.”



Komunikacja kryzysowa — moment prawdy 7 W

Co robicie jako pierwsi, gdy wiecie, ze
bedzie wtopa?

a. ,,Ukrywam i licze, ze przejdzie”
b. ,Dzwonie od razu, zanim klient sie dowie”
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Segmentacja klientow / przewoznikow hd

A — strategiczni
» duzy/powtarzalny wolumen,
* uczciwi,
* potencjat rozwoju.
B — stabilni
* OK, ,chleb powszedni”,
C — oportunistyczni / trudni
* duzo nerwow, mata lojalnos¢, problemy z ptatnosciami.

,Nie kazdy powinien miec te samg stawke i ten sam serwis.”



Relacja osobista vs. system O
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handlowiec/spedytor proces

,Relacje sq super... dopoki handlowiec
nie zmieni pracy.”



Minimum systemu, zeby marza nie zalezata od Q;;T
“pogody”

* Kryteria wyboru klientéw/przewoznikow (nie
tylko cena)

e Standard komunikacji w kryzysie

*Przeglad wspotpracy co 3—6 miesiecy (KPI +
plany)

*Jasne zasady indeksacji i renegocjacji stawek

¢, STOP-lista” — z kim nie robimy i dlaczego



Co wdrozy¢ ,,od poniedziatku”? hd
4 konkretne (przyktadowe) dziatania:

 Zrobcie prostg segmentacje A/B/C obecnych
klientéw/przewoznikéw.

* Ustalcie zasady komunikacji w kryzysie — kto, kiedy, w
jakim czasie informuje.

 Ustalcie fundamentalne SLA — czyli “przynajmniej cos”

e Zdefiniujcie jeden warunek ,,nie do ruszenia” (np. termin
ptatnosci, minimalny wolumen, minimalna stawka).



Podsumowanie i pytania \y/

+,Marza w transporcie jest efektem relacjii
systemu, a nie tylko stawki.”

e Zaufanie operacyjne i finansowe to waluta,
ktora trzeba budowac swiadomie.”

*,Nie kazdy klient/przewoznik zastuguje na
ten sam poziom serwisu.”



Puenta
Dojrzatosc¢ biznesowa dzisiaj to Swiadomosé, ze
transport/spedycja nie jest tylko walka o 20 euro.

Transport/spedycja jest walka o przewidywalnos¢.

Przewidywalnos¢ buduje zaufanie.

=== Zaufanie buduje stabilnosc¢.

= Stabilnos¢ buduje marze.
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Trzy poziomy sprzedazy

~-~———~"""-;‘ Sprzedaz transformacyjna

Sprzedaz rozwiazan 5

p———

Sprzedaz produktowa
- neandertalska




Kompleksowa sprzedaz w praktyce O
To sprzedaz, w ktorej doradca bierze QUEST
odpowiedzialnosc za caty proces osiggania celu
klienta, nie tylko za pojedynczy produkt.

SPRZEDAZ TRANSFORMACYJNA

JestesS zrodtem ostatecznej
satysfakcji Klienta



PIERWSZY
KONTAKT

1
PRZYGOTOWANIE

5

REALIZACJA

a4

SZCZEGOLOWE

DOPRACOWANIE
PROPOZYCJI

-
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5 ETAPOW PROCESU SPRZEDAZY

ETAP |

PUNKT PRZE|SCIA Przygotowanie przed kontaktem z klientem
Gotowosc i pierwszy — zdefiniowanie rynku docelowego,
kontakt z klientem zaplanowanie strategii
takze na poziomie operacyjnym.
Zebranie INFORMAC]I

ETAP I ETAPV

Pozycjonowanie Realizacja umowy
i budowanie zaufania

PUNKT ,
PRZE|SCIA . a8 ETAP IV
Podjecie decyzji ‘
przez obie strony
o checi wspétpracy

PUNKT PRZEJSCIA

Szczegbtowe Zawarcie umowy

dopracowanie propozycji

PUNKT PRZEJSCIA
Powstanie propozycji
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CASE nr1l

Stando



,W transporcie marza
siedzi w logistyce, a nie w
Excelu — czyli w wojnie o
10-20 EUR frachtu.”



CASE nr 2

Gliwice — kontrakt
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Marza w transporcie to efekt
ZARZADZANIA RYZYKIEM, a
nie tylko ,,wyzszej stawki”



CASE nr 3 \/
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MOSTVA for FORD

czyli: NIE DA SIE...
https://www.youtube.com/watch?v=ZkAMQLO TCo



https://www.youtube.com/watch?v=ZkAMQL0_TCo

DZIEKUJE

Krzysztof Sarnecki
www.questcm.pl
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