Relacje zleceniodawcy z
realizatorem ustug
transportowych,

czyli jak zbudowac biznes na
lata.
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i Dyrektor Sprzedazy / Dyrektor ds. Kluczowych Klientow

Pomagam firmom wygrywac




Wygrywac:
/budowac Trwalg Przewage Konkurencyjng

& Przewaga — Wasza firma bedzie wybierana przez klientow, mimo ze
nie bedziecie najtansi

& Przewaga — sg powody, dla ktorych nie bedzie tatwo przestac robic
interesy z Waszg firma

¢ Trwata — do obrony w czasie dluzszym niz kilka lat, tak dlugo, by
dodatkowy zysk przewyzszyt naklady



Budowanie Trwalej Przewagi Konkurencyjnej - TSL

¢ Przewaga konkurencyjna jest relatywna & Nie trzeba biega¢ szybciej niz lew
— wystarczy biec szybciej niz innt,
ktorzy tez przed nim uciekajg

¢ Klient / Grupa Klientow

¢ Konkurencja ‘

¢ Otoczenie rynkowe

® Nasze cele 1 mozliwosci




Transport okiem szefa sprzedazy




Logistyka jest funkcjg pozornie zewnetrzng

& Ignorowane przez firmy
produkcyjne 1 spedytorow

ZAQOPATRIENIE PRODUKCJA TRANSPORT MAGAZYNOWANIE TRANSPORTIDORECZENIE

& Jak to zmienic¢ 1 wlasciwie

Yo dinczego?

& ,,Zaladowca” vs Ztozony
Organizm

¢ Wymiennos¢ = niedoceniona
sita powigzan

Presja kosztowa plynie przez caty tancuch produkcyjno-logistyczny w

slad za produktem 1 ustu e 8 :
P &4 — to on powinien nam zaptaci¢ wyzszg

Jesli chcemy zarabia¢ wiecej to ktos musi za to zaptacic stawke

Warto wyjs$¢ poza przecigganie liny z Waszym bezposrednim klientem



Rozumienie biznesu Klienta
oraz Klienta naszego Klienta

Fundamenty — tozsamos¢ klienta 1 kultura
organizacyjna

Struktura i procesy decyzyjne — kto podejmuje ktore
decyzje

Specyfika procesow produkcyjnych i
dystrybucyjnych — punkty wrazliwe

Dzwignie negocjacyjne — czy znamy ich wartos¢

Klient Naszego Klienta
— to on powinien nam zaplaci¢ wyzsza stawke

—)

Projektowanie propozycji
wartosci

Komunikacja
Propozycja ceny (Pricing)
Strategia negocjacyjna

Mury 1 kotwice



KPI w transporcie okiem logistyka
w firmie produkcyjne;

& OTIF
& Lead Time (szybkos¢ reakcji 1 dzialania)

& Koszt (Jego waga jest nierozerwalnie zwigzana z relacja do sprzedazy)

& Czynniki biznesowe specyficzne dla branzy
& Jakos¢ kontaktu 1 relacji z klientem

@

(np. czy 1 w jakim stopniu jestescie mu w stanie ulzy¢ w pracy / osiggnac cele /
zrealizowac jego cele)



KPI w transporcie okiem logistyka
w firmie produkcyjne;

Czy logistyk jest rozliczany z tych parametrow dla kazdego z przewoznikow?
Czy planowana cena obowiazuje kazdego przewoznika?

Czy logistyk w firmie produkcyjnej si¢ cieszy, jesli przewoznik zaoferuje znaczaco

nizszg ceng?



Waga ceny jest relatywna

& Chipsy (3200 paczek x 5 pln) = 16 000 pln — 12,5%
¢ Piwo (24 000 butelek x Spln) = 120 000 pln - 1,6%
¢ Czekolada (120 000 tabliczek x 10pln) =1 200 000 pln — 0,16%

!

Strategia musi by¢ dostosowana do branzy 1 klienta

20 palet / ceny detaliczne / orientacyjne / 2000 pln transport ca 320km



Czy nalezy si¢ przeymowac koniunkturg?

Tak, ale:

Jeshi potrafisz dziatac bardziej efektywnie niz konkurencja to korzystasz zarowno w

czasie dobrej kontunktury (zarabiasz wigcej) jak 1 ztej (konkurencja odpada z gry)




Pomoz klientow1 os1agnac jego cele —

Cele w korporacjach sg kaskadowane w dot

W ramach kaskadowania szukane s3 odpowiednie dla stanowiska KPI
Ramy czasowe sg rozne w zaleznosci od stanowiska

Cele dzielg si¢ na korporacyjne (wspolne) 1 osobiste

Cele rozwojowe

SOIMBFORIRCE - (OO O

Cele zwigzane z rozwojem kariery

Jesli znamy cele naszego kluczowego kontaktu 1 pomozemy mu w ich
realizacji to on zrobi wszystko zebyscie nie wypadli z gry



Magiczny czynnik — przyktady celow klienta

¢ Nie ma jednej magicznej formuty na
zbudowanie lojalnosci klienta ale im

Zwiekszenie roznorodnosci 1 inkluzywnosci S o 5
diuzsza lista wartosci ktore

Ekologia / CSR (osiggniecie neutralnosci weglowej) dostarczamy naszym klientom tym

Bezwypadkowos¢ . e ,

: J i . : wigksza lojalnos¢ 1 wyzszy prog
Zwigkszenie liczby dni bez spotkan ot
Promowanie zdrowego stylu zycia
Zwigkszenie liczby godzin wolontariatu ‘
Osiagnigcie pelnej transparentnosci w komunikacji ¢ Szukajmy elementdw ,,tanich” dla

nas a ,,drogich” lub trudno

Nauka jezykow osiggalnych dla klienta
Certyfikacje
Szkolenia

Wsparcie odpowiednich organizacji



Powodzenia!

ARISTEIA

CONSULTING

Pawet BiernatowsKi

695 424 516
aristeiaone@gmail.com
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