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Biznes to relacje — tak brzmi
podsumowanie Il Forum Ko-
biet w Logistyce, ktére odbyto
sie 16 maja 2013 r. w Warsza-
wie. Tegoroczne spotkanie
zadedykowalismy budowaniu
relacji w logistyce miedzy do-
stawca a klientem, a takze za-
rzadzaniu sprzedazg w logi-
styce i mentoringowi kobiet.
Miedzy wystagpieniami wybit-
nych ekspertéw i merytorycz-
nych dyskusji, w programie konferencji znalazly sie panele
dyskusyjne, ¢wiczenia networkingowe, inne ciekawostki
i niespodzianki, a wszystko to odbywato sie w mitej atmos-
ferze, ktorg tworzyly Uczestniczki Il Forum Kobiet w Logi-
styce i miejsce konferencji IBIB PAN w Warszawie. Konfe-
rencje prowadzita i moderowata prof. Halina Brdulak ze
Szkoty Gtownej Handlowe;j.

Kiedy w roku 2012 po raz pierwszy organizowatam Forum
Kobiet w Logistyce, w ktérym udziat wzieto ok. 130 osob,
nie wiedziatam jeszcze, jak zostanie odebrane przez $ro-
dowisko logistyczne i jakag formute zaproponowaé Uczest-
niczkom, natomiast wiedziatam jedno na pewno, ze celem
tego spotkania nie bedzie feminizacja branzy TSL, ale spoj-
rzenie na logistyke oczami Kobiet, ktére zwigzaly swoje
zycie zawodowe z tg branza. W Il edycji Forum udziat wzieto
ponad 200 oséb, kadra menedzerska z firm TSL oraz sieci
handlowych/ dystrybucyjnych i producenckich. Zaintereso-
wanie tak szerokiego grona Uczestnikdw swiadczy o tym,
ze zarowno tematyka, jak i formuta spotkania byly strza-
tem w dziesiatke. Oczywiscie zaproszenie na Forum byto
skierowane tez do manageréw, z ktérych kilku przybyto na
Forum i mam nadzieje, ze w przyszilych edycjach bedzie

STYCE

ich coraz wiecej. Dzieki udziatowi w tym wyjatkowym
spotkaniu, Panowie moze nieco inaczej spojrzg na proble-
my w logistyce i organizacje pracy. Na odwage przytocze
jedna z wielu opinii Uczestniczek, ktére otrzymalismy po
tegorocznym Forum: ,Szczerze moéwigc obawiatam sie, iz
spotkanie to bedzie mocno przesigkniete podejsciem fe-
ministycznym, ale zaréwno tematyka, jak i podejscie pro-
wadzacych wyktady byto fajnie zrdwnowazone. Poznatam
wiele interesujgcych osdb, mysle, ze nawigzane kontakty
bedg kontynuowane.” Tak wiec, idea organizacji konferen-
cji dedykowanej zenhskiej czesci branzy logistycznej w Pol-
sce, ale skierowanej do catego Srodowiska logistycznego,
byta stuszna. Wysitek poniesiony na jej organizacje nie po-
szedt na marne i takie spotkania sg ze wszech miar po-
trzebne. Mam nadzieje, ze wspaniata atmosfera, ktérg udato
sie stworzy¢ podczas catego spotkania bedzie towarzyszy¢
nam w kolejnych, a grono Uczestniczek i Uczestnikow,
bedzie stale sie powiekszaé. Jeszcze raz pragne podzie-
kowac¢ wszystkim tym, ktorzy wzieli udziat w [l Forum Ko-
biet w Logistyce i juz teraz zapraszam na trzecig edycje,
a takze do wspottworzenia tematyki konferenciji.

Dzisiaj zas zapraszam do lektury artykutéw, ktére powstaty
na kanwie wystapien, dyskusji i prezentacji podczas Il Fo-
rum Kobiet w Logistyce. To szczegdlnie cenny materiat,
zwtaszcza dla tych, ktérzy nie mieli okazji wzigé udziatu
w tym, jedynym w swoim rodzaju spotkaniu w polskim Swie-
cie logistyki.

Zycze mitej lektury,

Beata Trochymiak

autorka i organizatorka

Forum Kobiet w Logistyce

wydawca portalu Pracujwlogistyce.pl
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Kobiety w swiecie logistyki
prof. dr hab. Halina Brdulak

bnizenie tempa $wiatowego wzrostu go-

spodarczego do 3,5 proc., uiemny badz
zerowy wzrost gospodarczy w krajach europej-
skich i idace za tym negatywnie weryfikowane
prognozy dotyczace przysztosci stwarzajg do-
datkowg motywacje do zastanowienia si¢, na
ile wasnie relacje biznesowe stanowig istotny
element utrzymania si¢ na rynku ale tez roz-
woju w czasach gorszej koniunktury.

Przedmiotem Il Forum Kobiet w Logistyce byto
zdiagnozowanie sytuacji biznesowej w po-
szczegoinych branzach, reprezen-
towanych przez menedzerki oraz
zachecenie do budowania $ciezki
rozwoju wiasnego i biznesu dzieki re-
lacjom. Nalezy podkresli¢ dwa zjawi-
ska, ktore miaty miejsce w trakcie
Forum: obecne na spotkaniu repre-
zentantki konkurencyjnych firm roz-
mawiaty w jaki sposéb, nie narusza-
jac zasad biznesowych, mozna
poszukiwaé obnizenia kosztéw oraz
prezentowanie przyktadéw mentorin-
gu, ktdry prowadzi do odnajdowania
wiasnej Sciezki rozwoju. W przypad-
ku wspdtpracy firm konkurujgcych ze
sobg nalezy podkresli¢, ze sq zna-
ne, rowniez w Polsce, przyktady
wspdtdzielenia fancucha dostaw na
jego pewnych etapach. Takie dziata-
nia podejmujg m.in. firmy z branzy
FMCG, decydujac sie na wspotdzielenie ma-
gazynu, zarzadzanego przez operatora logi-
stycznego lub tez wspétdzielenia powierzchni
samochodu. Tego typu wspdtpraca firm kon-
kurencyjnych okreslana jest jako kooperen-
cja (potaczenie dwach stéw: kooperacji i kon-
kurenciji) i traktowana jest jako sposéb na
obnizanie kosztéw w trudnych warunkach
rynkowych. Z kolei mentoring, a w zasadzie
potgczenie coachingu i mentoringu, daje
szanse na lepsze zrozumienie wiasnych po-
trzeb oraz szybszy rozwdj biznesowy przede
wszystkim dzigki wykorzystaniu sieci networ-
kingu mentora.

Na poczatku warto przyjrze¢ sie jednak jak
Polska wypada w rankingach, ktdre pokazujg
luke miedzy dostepem do edukacji, polityki
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prof. dr hab. Halina Brdulak

i biznesu, jaka wystepuje miedzy kobietami
i mezczyznami. Chciatabym tu przytoczy¢
wyniki dwoch rankingéw z 2012 r. Jeden przy-
gotowany przez Social Watch, a drugi — sy-
gnowany przez Swiatowe Forum Ekonomicz-
ne. Gender Equity Index mierzy poziom
nierownosci miedzy mezczyznami i kobieta-
mi w trzech kategoriach: w dostepie do edu-
kacji, wskaznikach ekonomicznych jak sto-
pa bezrobocia czy poziom wynagrodzenia
oraz dostepie do stanowisk menedzerskich
w przedsiebiorstwach i politycznych w urze-
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dach panstwowych. Na czele stawki wérod 167
krajoéw znalazty sie dwa kraje — Norwegia i Fin-
landia, a na 3 miejscu — Islandia. Wskaznik
w tych trzech krajach wynosi w kolejnosci
0,89; 0,88; 0,87. Im wskaznik jest blizszy jed-
no$ci tym mniejsza nierowno$¢ wystepuje
w danej kategorii. Polska w tym rankingu za-
jeta 28 miejsce — uzyskujac punktacje 0,76,
przy czym najnizej zostata oceniona katego-
ria 3 — dostep do polityki i biznesu (0,52).
W kolejnym rankingu — Global Gender Gap
Index — Polska zajeta 53 miejsce wsrod 135
krajow z wynikiem 0,702. Warto dodac, ze
w tym przypadku mierzone s 4 kategorie:
ekonomia, edukacja, wtadza polityczna i zdro-
wie. Najstabiej Polska wypadta w kategorii: po-
lityka (0,10) i ekonomia (0,40). Wyniki z po-
szczegolnych lat pokazuja, ze Polska spada
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na coraz nizszg pozycje (w 2011 r. byta 40),
co moze wynikaé z poswigcania wiekszej uwa-
gi powyzszym zagadnieniom przez inne kraje
w poréwnaniu do Polski.

Jednoczesnie warto odnotowaé, ze mimo re-
komendacji Komisji Unii Europejskiej promu-
jacej zwiekszanie udziatu kobiet w zarzagdach
przedsigbiorstw, w Polsce w badanym okresie
10 miesigcy 2012 r. nie nastapity zadne zmia-
ny. Natomiast w UE $redni wzrost udziatu ko-
bietw zarzadach zwigkszyt sie 0 2 punkty pro-
centowe i wynidst 16 proc.

Mozna zatem odnotowaé, ze proces zmian
zachodzacych w Polsce i zwigzanych ze
zmnigjszaniem poziomu nieréwnosci zacho-
dzi zbyt wolno w stosunku do innych krajéw
europejskich, ale réwniez w stosunku do ocze-
kiwan spotecznych.

Przygladajac sie jednak licznie zgro-
madzonym menedzerkom w ramach
Il Forum Kobiet w Logistyce, mozna
stwierdzi¢, ze potrzeba i che¢ budo-
wania wiasnej Sciezki rozwoju zdecy-
dowanie wzrasta, wzrasta réwniez po-
trzeba wspdtpracy. Istotg tworzenia
dobrych relacji biznesowych jest za-
ufanie i poszukiwanie wspolnie z part-
nerem, czy to po stronie dostawcy, czy
tez klienta, takich rozwigzan, ktére po-
zwalajg w trudnej sytuacji, zbudowac
nowg ptaszczyzne wspétpracy, prze-
kladajaca si¢ na konkretne efekty eko-
nomiczne. Dobre relacje sprzyjaja ob-
nizeniu kosztow transakcyjnych, ktdre
$q znaczacy pozycjg kosztowg przy
wspdtpracy kontraktowej. Oparta jest
ona jedynie na postanowieniach kon-
traktu, w ktorych zapisuje sie réwniez
kilkanascie klauzul, pozwalajacych na zadanie
kar badz odszkodowan w przypadku nie reali-
zacji zapisow kontraktowych. Juz w edukacii
i zarzadzaniu ludzmi do$¢ dawno zauwazono,
Ze system kar nie sprzyja motywacji, a raczej
poszukiwaniu sposobu uniknigcia kary lub tez
jej obejscia w czesto nieuczciwy sposdb. Sys-
tem kar zawierany coraz czesciej w kontraktach
oparty jest na wszechobecnym braku zaufania
do partnera i traktowaniu go jako potencjalne-
go ,przeciwnika”, ktdry bedzie szukat mozliwo-
§ci osiggania wiekszego zysku kosztem part-
nera. Istotg jednak rozwinietych spoteczenstw
jest wysoki kapitat spoteczny, ktory oparty jest
wiasnie na uczciwosci i zatozeniu dobrych in-
tencji drugiej strony. Taki kapitat pozwala na
obnizaniu kosztow zakupdw, wprowadzaniu in-
nowacji w produktach/procesach i zwigkszaniu
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elastyczno$ci dziatania w przypadku wspotpra-
cy z dostawcami. Z kolei dobre relacje z od-
biorcami prowadzg do optymalnego podziatu
funkgji miedzy producenta i posrednikéw han-
dlowych, poprawiajac pozycje konkurencyjng
oferentdw. Wspdtpraca z pozostatymi interesa-
riuszami sprzyja wyréznieniu oferty, pozwala na

lepsze zaspokojenie wspétuczestnikdw taficu-
cha dostaw i w efekcie tworzy wysokq warto$¢
dodang — réwniez w kategoriach spotecznych
- dla ostatecznego odbiorcy.

Aby zmieni¢ swoje relacje konieczna jest jed-
nak zmiana wtasnych nawykdw, co w kontek-
$cie negatywnej pres;ji otoczenia i upublicznia-
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niu negatywnych przyktadéw ,zbytniego za-
ufania”, jest w Polsce dos¢ trudne.

Jednak przyktad Il Forum Kobiet w Logistyce
pozwala sadzi¢, ze jesteSmy w stanie podja¢
sie procesu budowania relacji z partnerem
w oparciu o zaufanie i wspdtdziatanie.

prof. ndzw. SGH, dr hab. Halina Brdulak - Kierownik Zaktadu Transportu Miedzynarodowego i Logistyki
w Kolegium Gospodarki Swiatowej SGH oraz Podyplomowego Studium Marketingowo-Logistycznego, do-
radczyni zarzadu DB Schenker, autorka rankingu branzy TSL publikowanego od 15 lat w Rzeczpospolitej.
Autorka wielu ekspertyz dla branzy logistycznej. Organizatorka cyklu konferencji TRANS — WspéIna Europa.
W latach 90. redaktorka w ,Rynkach Zagranicznych” oraz kierowniczka Pracowni Integracji Europejskiej w In-
stytucie Transportu Samochodowego, cztonkini zarzadu Fundacji ,Polska Eksportuje”. Obecnie takze czion-
kini Rady Naukowej Polskiego Towarzystwa Ekonomicznego oraz Rady Programowej miesiecznika ,Gospo-
darka Materiatowa i Logistyka”, Olimpiady Logistycznej i magazynu ,Kobieta i Biznes”. Autorka licznych
publikacji z zakresu handlu zagranicznego, zarzadzania logistycznego, miedzynarodowych rynkéw transpor-
towych, negocjaciji i marketingu.
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Zarzadzanie

» The 21st Century is the Century of Complexity”,

Steven Hawking

W OparC|u @) mOdel EFQM Biznes w wieku zfozonosci
w DB Schenker Logistics

Monika Pachniak-Radzinska
dyrektor rozwoju biznesu w Schenker Sp. z 0.0.

DB Schenker Logistics od lat z powodzeniem
wykorzystuje model doskonatosci EFQM, dzieki
czemu jest atrakcyjnym partnerem biznesowym
dla Klientéw, dostawcdw i pracownikow.

W 1988 r. 14 wiodacych europejskich firm
utworzyto Europejskq Fundacje Zarzadzania
Jakoscig (EFQM). Dziatajgcy w niej praktycy
na podstawie swoich doswiadczen opracowali
model zarzadzania, ktory zaczat byé wdraza-
ny przez najwigksze przedsiebiorstwa na $wie-
cie. W Polsce wiedza na temat modelu dosko-
natosci EFQM stopniowo ro$nie. W wielu
krajach zachodnioeuropejskich ten skrét juz
jest stowem kluczem - zacheca do wspétpra-
cy z dang firmg, bo jest potwierdzeniem naj-
wyzszej jakosci zarzadzania.

W DB Schenker Logistics model doskonato-
$ci EFQM stosowany jest juz od 2008 roku.
Dotyczy on nie tylko procesow, ale takze oce-
nia cato$¢ funkcjonowania przedsigbiorstwa,
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poczawszy od przywodztwa, strategii, partner-
stwa i zasobdw, poprzez procesy, produkty
i ustugi, a skonczywszy na satysfakcji pracow-
nikéw, klientdw i spoteczenstwa. Gtownym
zatozeniem modelu jest ustawiczna ocena
zaréwno potencijatu firmy, jak i jej konkretnych
wynikéw we wszystkich obszarach modelu.

Jak to dziata?

Na podstawie Modelu EFQM opracowano

w firmie ,Program doskonalenia DB Schenker

Logistics”, ktéry zaktada ciagty rozwdj i zwiek-

szanie potencjatu firmy z uwzglednieniem

o$miu gtéwnych zasad:

® Osigganie zréwnowazonych wynikow

® Tworzenie wartosci dla klienta

® Przywodztwo poprzez wizje, inspiracje i za-
ufanie

® Zarzadzanie poprzez procesy

® Osigganie sukcesu poprzez ludzi

® Krzewienie kreatywnosci oraz innowacji

Monika Pachniak-Radzifnska

® Budowanie relacji partnerskich
® Przyjmowanie odpowiedzialnosci za zrow-
nowazong, przyszios¢

Realizacja Modelu Doskonatosci w DB Schen-
ker Logistics obejmuje dwa kluczowe etapy.
W pierwszym, po fazie szkolen organizacja pod-
daje sie samoocenie zgodnie z opracowanymi
standardami. Biorg w niej udziat pracownicy
wszystkich szczebli, reprezentujgcy poszcze-

b Y
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gdlne oddzialy i piony. Proces ten pozwala zi-
dentyfikowa¢ mocne strony firmy, a ponadto
znalez¢ elementy do poprawy i okresli¢ dziata-
nia doskonalgce. Drugim etapem jest wizyta
zewngtrznych asesoréw EFQM. Jest to nie-
zbedne, aby skalibrowaé wyniki samooceny
EFQM oraz otrzymaé obiektywng informacje
zwrotng na temat dziatar uruchomionych po po-
przedniej wizycie asesorow.

Bardzo istotny jest rowniez raport, ktéry orga-
nizacja otrzymuje po ocenie. Jego autorzy
przedstawiajg mocne strony firmy, a takze
obszary do poprawy. Odnosza sie one do kaz-
dej z 32 podkategorii modelu EFQM (wynika-
jacych ze wspominanych o$miu zasad pod-
stawowych). Powstaje tez punktowa ocena
poszczegdlnych kryteridw. Dzigki niemu firma
uzyskuje odpowiedz na pytanie, na jakim eta-
pie ,drogi do doskonatosci” sie znajduje i co
jeszcze moze zrobi¢, aby wspig¢ sie na naj-
wyzszy poziom piramidy EFQM.

Zaangazowanie pracownikéw

na kazdym szczeblu

Realizowanie modelu EFQM w DB Schenker
Logistics zwigzane jest przede wszystkim z co-
rocznymi cyklami samooceny i uruchamiany-
mi na tej podstawie dziataniami doskonalacy-
mi. Samoocena dokonywana jest na poziomie
regionéw oraz centrali. Nastepnie wyniki sa-
moocen s konsolidowane, aby wypracowaé
wspdlny raport dla catej organizaciji. Zidenty-
fikowane obszary do poprawy sg adresowa-
ne do odpowiednich wtacicieli procesow ob-
szardw biznesowych, ktdrzy na ich podstawie
formutujg dziatania doskonalgce.

,Program doskonalenia w DB Schenker Logi-
stics” wedtug modelu EFQM koordynuje szef
jakosci i doskonalenia proceséw. Wazng role
petnig takze regionalni koordynatorzy oraz li-
derzy EFQM, ktdrych gtéwnym zadaniem jest
organizacja i przeprowadzenie samooceny na
szczeblu lokalnym w regionach. Liderzy prze-
szli specjalne licencjonowane szkolenie Le-
aders for Excellence. Dzieki temu zdobyli kom-
petencje i wiedze, ktéra nastepnie mogta by¢

kiej Brytanii.
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przekazana pozostatym pracownikom.
tacznie do tej pory przeszkolonych zostato ok.
1250 0s6b z catej organizacii.

W program zostali wigczeni pracownicy na
wszystkich stopniach hierarchii, réwniez pra-
cownicy liniowi. Dzigki temu kazdy z nich ma
poczucie kreowania otaczajgcej rzeczywisto-

Model EFQM przyczynia sie nie tylko do pet-
niejszej oceny sytuacii firmy (np. poprzez roz-
budowane benchmarki wewnetrzne i zewnetrz-
ne), ale rowniez pozwala na lepsze zarzgdzanie
organizacjg (kaskadowanie celow) i identyfika-
cje stabszych obszaréw. Doskonale uwidacz-
nia tez powigzania miedzy dziataniami w kon-
kretnych obszarach, a osigganymi wynikami.

§ci, co jest dodatkowym bodzcem do ciggte-
go doskonalenia firmy. Podstawg sukcesu jest
komunikacja celu, jaki trzeba osiggnaé, i po-
kazanie pracownikom korzysci, jakie ten cel
moze im przynies¢. Kolejny etap to odpowied-
nie zaplanowanie sekwencji poszczegélnych
czynnosci i podzielenie zadan do wykonania.
Ostatni wazny krok to konsekwentne wdraza-
nie zaplanowanych dziatar z bezposrednim
wsparciem wszystkich lideréw w organizacii.

Korzysci w wielu wymiarach

Dzigki tym wszystkim dziataniom wzrdst po-
ziom zadowolenia pracownikéw mierzony
w cyklicznych badaniach satysfakcji (TRIM
Index). W firmie nastgpita ogromna zmiana
w mentalnosci | Swiadomos$ci pracownikéw,
ktdrzy znajg cele organizacji, rozumiejg jej
misje i wizje, wiedza, jak ich praca przektada
sie na realizacje strategii. Dodatkowo -
z punktu widzenia pracownikéw — pie¢ gwiaz-
dek EFQM, ktére otrzymat DB Schenker Lo-
gistics otrzymat, stanowi potwierdzenie wyso-
kiej jakosci ustug w firmie, a to zwieksza
pewno$¢ w kontaktach biznesowych.

Pracownicy sg takze znacznie bardziej zaan-
gazowani, co bezposrednio przekiada si¢ na
poprawe osigganych wynikéw. Model EFQM
podkresla réwniez wage budowania relacji ze
strategicznymi dostawcami —w przypadku DB
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Schenker Logistics sg to przede wszystkim
przewoznicy oraz zatrudniani przez nich ku-
rierzy. Ich rozwdj oraz badanie ich satysfakcji
ma dla firmy strategiczne znaczenie. Poza
pracownikami i dostawcami mierzona jest tak-
Ze jakos¢ obstugi klienta.

Wyraz dbatosci

0 zrbwnowazony rozwoj

DB Schenker Logistics przeprowadzit réwniez
dwukrotnie badanie spotecznosci lokalnych wokét
17 oddziatéw firmy na terenie Polski pod nazwg
,DB Schenker jako preferowany sasiad”. Ich wy-
niki byly podstawg do konkretnych dziatan.

W 2012 r. blisko 500 0sdb z firmy wziefo udziat
w projektach wolontariackich na rzecz spo-
tecznosci lokalnych.

W efekcie wdrozenia strategii odpowiedzial-
nego biznesu i dziatan podejmowanych w tym
obszarze skierowanych do réznych grup inte-
resariuszy operator logistyczny juz trzy lata
zrzedu (2011, 2012, 2013) zajat pierwsze
miejsce w rankingu odpowiedzialnych firm
,Dziennika Gazety Prawnej” w ujeciu branzo-
wym: ,Transport, ustugi i handel”.

Stymulowanie innowacyjnosci

Za kazdym razem w przeprowadzanych w DB
Schenker Logistics wewnetrznych samooce-
nach uczestniczg dziesiatki oséb reprezentu-
jacych wszystkie szczeble zarzadzania. Dzieki
konsekwentnemu dziataniu w ciggu ostatnich
lat wdrozono kilkaset projektdw i inicjatyw.
Ponadto firma prowadzi takze specjalny pro-
gram do zarzadzania innowacyjnoscig pra-
cownikow. Pordwnujac lata 2011 i 2012, na-
stapit ok. 25-procentowy wzrost zaréwno
zgtoszonych, jak i wdrozonych pomystow.
Oprocz rozwoju innowacyjnosci pracownikéw,
przyktady zmian i usprawnien to np.: stworze-
nie strategii odpowiedzialnego biznesu, ktéra
jest zintegrowana ze strategig biznesowa,
wspomniany juz rozw6j programow wolonta-
riackich, modyfikacja zarzadzania procesowe-
go i nowa mapa procesow, efektywny proces
zarzadzania portfelem projektow.

Monika Pachniak-Radzinska — dyrektor rozwoju biznesu w Schenker Sp. z 0.0., z branzg TSL jest zwigzana od
kilkunastu lat. Obecnie w zakresie jej odpowiedzialno$ci znajduje si¢ m.in budowanie kultury lean w organizacji.
Ukonczyta Wydziat Handlu Zagranicznego w Szkole Gtéwnej Planowania i Statystyki (obecnie SGH). Przez kilka
lat byta pracownikiem naukowym w Instytucie Marketingu Miedzynarodowego na tej uczelni. Kontakt z zyciem
akademickim ma do dzi$, wspdtpracujac z warszawskq SGH jako wyktadowca — praktyk. Jej wyksztatcenie wzbo-
gacity miedzynarodowe szkolenia i treningi. Uczestniczyta migdzy innymi w korporacyjnym programie rozwoju ka-
dry menedzerskiej International Learning Programme organizowanym przez Ashridge School of Management z Wiel-
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Nowy standard obstugi
2 00 urzadzen
mobilnych

DB Schenker Logistics wprowadza urzadzenia mobilne
w dystrybucji przesytek drobnicowych i paczkowych.

Informacja dla Klienta w czasie rzeczywistym!

Wiecej na: www.logistics.dbschenker.pl
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Rola koncepcji spotecznej odpowiedzialnosci biznesu
jako nowego wymiaru zarzadzania tancuchem dostaw
prof. UE dr hab. Danuta Kisperska-Moron

poteczna odpowiedzialnos¢ przedsie-

biorstw to dobrowolne, wykraczajgce poza
minimalne wymogi prawne, uwzglednianie
przez przedsiebiorstwa problematyki spotecz-
nej i Srodowiskowej w swojej dziatalno$ci ko-
mercyjnej i stosunkach z zainteresowanymi
stronami. Podstawowym zatozeniem CSR
(Corporate Social Responsibility) jest odpowie-
dzialne i etyczne postepowanie biznesu wzgle-
dem grup spofecznych, na ktére oddziatuje
z mozliwie najwiekszym poszanowaniem $ro-
dowiska przyrodniczego'. W tym zakresie
mozna wskazac¢ wiele koncepcji opisujgcych
zblizone zjawiska zwigzane zaangazowaniem
biznesu w problemy etyczne. Mozna tu wymie-
ni¢ takie koncepcije jak etyka biznesu, obywa-
telstwo korporacyjne, zréwnowazona przed-
siebiorczo$¢, rozwoj zréwnowazony, itp. Istotg
CSR jest uksztattowanie postawy solidarno-
$ci z innymi grupami intereséw (jak panstwo,
wiadze lokalne, pracownicy, dostawcy, klien-
ci, kooperanci, itd.).

CSR jest nieroztacznie powigzany z tak popu-
larng koncepcja zréwnowazonego rozwoju, kt6-
ra w istocie rzeczy oznacza osigganie celéw
dziatania organizacjiw ramach okreslonych ogra-
niczen ekologicznych, bez narazania przyszlych
generacji na brak moZliwo$ci zaspokajania ich
potrzeb?. Zréwnowazony w ten sposob faricuch
dostaw posiada trzy istotne wymiary: ekonomicz-
ny, spoteczny i Srodowiskowy. Oczekiwania spo-
teczenstwa i potrzeby $rodowiska wynikajg z za-
tozen koncepcji zrbwnowazonego rozwoju,
zatem te szeroko rozumiane oczekiwania
w wymiarze spotecznym, Srodowiskowym
i ekonomicznym stanowig zbiér wymogéw sta-
wianych organizacjom funkcjonujacym w ra-
mach tancuchéw dostaw, ktére zmierzajg do
odpowiedzialnego funkcjonowania. Z tego

" www.mg.gov.pl (stan na 21.01.2013).

wzgledu wszechogarniajagcym celem spotecz-
nej odpowiedzialnosci farcucha dostaw powin-
no byé wspieranie zréwnowazonego rozwoju.
Decyzje i dziatania podejmowane przez spotecz-
nie odpowiedzialne organizacje moga w istotny
sposdb ksztattowaC ow zréwnowazony rozwoj.
Zastosowanie koncepcji spotecznej odpowie-
dzialnosci biznesu do zarzadzania przepty-
wem produktéw wprowadza do proceséw go-
spodarczych dwie zasadnicze cechy:
® Kreuje odpowiednie relacje pomiedzy biz-
nesem i szeroko rozumianym spoteczen-
stwem,
® \Wzmaga dobrowolne dziatania przedsie-
biorstwa w zakresie problemdéw $rodowi-
skowych i spotecznych?®.

Spotecznie odpowiedzialne postepowanie

w fancuchu dostaw obejmuje wszystkie dobro-

wolne dziatania przedsigbiorstwa, ktére sg ukie-

runkowane na rozwigzanie spotecznie waznych

probleméw (np. ochrona i zachowanie $rodo-

wiska naturalnego oraz podstaw zycia). Odpo-

wiedzialno$¢ spoteczng w fancuchu dostaw

cechujg trzy aspekty znaczeniowe:

® poszanowanie intereséw wszystkich grup
odniesienia podczas podejmowania decy-
Zji gospodarczych,

@ kompensowanie przez kierownictwo wza-
jemnie sprzecznych intereséw,

@ wypracowanie wystarczajgcych zyskdw wa-
runkujgcych prowadzenie dodatkowych
dziataii socjalnych i prospotecznych.

Tak wiec, ogdlinie rzecz biorac, postepowanie
spotecznie odpowiedzialne w tancuchach do-
staw to takie dziatanie, ktdre nie wynika wy-
tacznie z intereséw wiasnych firmy, lecz ze zro-
zumienia okreslonych oczekiwarn spotecznych.
Odpowiedzialny biznes to nowe podejscie do

ROZWOIU AR RY
WORRANEY THL

i
prof. UE dr hab. Danuta Kisperska-Moron

robienia intereséw, zgodnie z ktérym liczg sie
nie tylko pienigdze, ale réwniez trudne do
wyceny dziatania firm na rzecz otoczenia.

Istota funkcjonowania wspétczesnych firm
zakfada ich silne zaangazowanie w dziatal-
nos¢ towarzyszacych im tancuchéw dostaw,
zaréwno w skali krajowej, jak i miedzynarodo-
wej. Wzajemne powigzania firm w ramach tych
tancuchdw dostaw, a zwtaszcza ich integra-
cjai scalanie dziatan powoduja, ze skutki funk-
cjonowania jednych przedsiebiorstw majg
wyrazny wptyw na reputacje pozostatych
uczestnikéw fancucha*. Czasem dominujaca
firma lub korporacja (np. sie¢ supermarketow
w sektorze handlu produktami spozywczymi)
przyjmuje silng pozycje wiodacg w faficuchu
dostaw tych produktéw i okre$la standardy
spotecznej odpowiedzialnosci dla swoich do-
stawcow i kooperantow (np. Sainsbury lub Wa-
itrose w Wielkiej Brytanii), kierujac ich zacho-
wania w strone swoich warto$ci i oczekiwan
korporacyjnych. Konieczno$¢ ksztattowania

2 United Nations (UN), United Nations World Commission on Environment and Development (WCED): Our Common Future. 1987

3 A.B.Carroll, A.K.Buchholtz: Business & Society,... op.cit.; A.McWilliams, D.Siegel: Corporate social responsibility: a theory of the firm perspective”, Academy of Management
Review 2001, Vol. 26 No. 1, s. 117-127; Commission of the European Communities (2001), Green Paper — Promoting a European Framework for Corporate Social Responsi-
bility, Commission of the European Communities, Brussels 2001; R.P.Hill, D.Stephens, |.Smith: Corporate social responsibility,... op.cit.; M.v.Marrewijk, M.Werre: Multiple levels
of corporate sustainability, Journal of Business Ethics 2003, Vol. 44, nr 2/3, s. 107-119.
* R.A Eltantawy, G.L.Fox, L.Giunipero: Supply management ethical responsibility: reputation and performance impacts, Supply Chain Management:An International Journal

2009, Vol. 14 No. 2, s. 99-108.
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spotecznie odpowiedzialnych tancuchéw do-
staw wynika w duzej mierze z oczekiwan spo-
teczenstwa co do odpowiedzialnego funkcjo-
nowania sektora prywatnego i publicznego.

Podstawowymi cechami charakterystycznymi spo-
lecznie odpowiedzialnych faricuchéw dostaw sa;

1. Determinacja firm w catym taricuchu do-
staw do osiggania korzysci spotecznych
i Srodowiskowych.

2. Uprawnienie i mozliwo$¢ prezentowania
i egzekwowania wiasnego stanowiska
przez kazde ogniwo fancucha.

3. Prawdziwe podejscie partnerskie.

4. Akceptacja réznych aspektow etyki cha-
rakterystycznych dla odmiennych form or-
ganizacyjnych pojawiajgcych sie w fancu-
chu dostaw.

Istote CSR w nowoczesnym wydaniu najwier-
niej odzwierciedla norma w zakresie spotecz-

STYCE

prof. UE dr hab. Danuta Kisperska-Moron
— z Katedry Logistyki Ekonomicznej Uniwer-
sytetu Ekonomicznego w Katowicach — spe-
cjalizuje sie w zagadnieniach dotyczacych za-
rzadzania tancuchami dostaw, logistycznej
obstugi klienta, strategii logistycznej oraz za-
rzadzania czynnikiem ludzkim w logistyce.

nej odpowiedzialno$ci 1ISO 26000 opublikowana
w listopadzie 2010 r. przez Miedzynarodowg
Organizacje Standaryzacyjng (International
Standarization Organization, ISO)E.

Miedzynarodowa norma 1SO 26000 szczegbto-
wo przedstawia podstawowe zasady i kluczowe
obszary spotecznej odpowiedzialno$ci biznesu,
tworzac podstawy praktycznego wdrazania przez
firmy spotecznej odpowiedzialnosci wspomaga-
jacej zrownowazony rozwdj w skali $wiata”. We-
diug regut tego standardu kluczowe obszary spo-
tecznej odpowiedzialnosci biznesu dotyczg

nastepujacych zagadnien: odpowiedni fad korpo-
racyjny, przestrzeganie praw czlowieka, wiadciwa
praktyka zatrudniania, ochrona $rodowiska, uczci-
we sposoby funkcjonowania, prawidiowe relacje
z konsumentami oraz zaangazowanie spoteczne
i rozwdj lokalnych spotecznosci.

Norma ISO 26000 wskazuje koniecznos¢ sto-
sowania takich zasad dziatania jak rzetelnosé,
przejrzystos¢, etyka zachowan, poszanowanie
interesow interesariuszy, przestrzeganie regut
prawa, przestrzeganie norm migdzynarodowych
zachowan, przestrzeganie praw cziowieka.

5 L.Spence, M.Bourlakis: The evolution from corporate social responsibility to supply chain responsibility: the case of Waitrose, Supply Chain Management: An International

Journal 2009, vol.14, nr 4, s. 295
61S0 26000 — Guidance on social responsibility.

T Guidance on social responsibility. Lignes directrices relatives & la responsabilité sociétale. Reference number ISO 26000:2010(E) First edition 2010-11-01

Skontaktuj sie z nami:

CEVA projektuje i wdraza rozwigzania w zintegrowanym
tanncuchu dostaw dopasowane do indywidualnych potrzeb
klientow, a metodologia LEAN jest dla nas podstawa
doskonatosci operacyjne;.

Chcesz dowiedziec sie wiecej co mozemy Ci zaoferowac?

kontakt@cevalogistics.com | tel. + 48 22 255 64 00 | www.cevalogistics.com

A~

CEVA

Making business flow
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Relacje a transakcje

Rozmowa z Martg Tesiorowska, vice president
marketing & communications Prologis na Europe
Srodkowo—Wschodniq oraz Bartoszem Mierzwiakiem,
vice president, market officer Prologis w Polsce.

Relacje w biznesie stanowig pod-
stawe do sprawnego prowadze-
nia rozmow i owocnej wspotpracy. Ich
ogromne znaczenie jest widoczne na
kazdym etapie negocjacji uméw naj-
mu powierzchni dystrybucyjnych czy
budowy obiektéw magazynowych. Jak
wazne sg relacje w tego typu rozmo-
wach? Jaka jest korelacja pomiedzy
relacjg a transakcjg? Na te i inne py-
tania odpowiadajg eksperci Prologis.

Beata Trochymiak: Co sktonito Pani-
stwa do wyboru takiego tematu wy-
stapienia?

Marta Tesiorowska: ChcieliSmy wpi-
sa¢ sie naszg wiedzg i doswiadcze-
niem w temat przewodni Forum ,Ko-
biety w Swiecie logistyki — relacje
a biznes”. Zalezato nam na zaprezen-
towaniu ciekawego z punktu widze-
nia uczestnikbw zagadnienia, ale

w praktycznym aspekcie.
Doszlismy do wniosku, ze
najlepszym rozwigzaniem
bedzie pokazanie zalezno-
$ci zachodzacych pomie-
dzy relacjami a transakcja-
mi w branzy nieruchomosci
magazynowych i przedsta-
wienie przyktadéw ,z zycia
wzietych”, ktére w najprost-
szy sposob pokazg znacze-
nie relacji w trakcie catego
procesu negocjacyjnego.
Ciekawym wydat nam sie
aspekt ptci w kontaktach z Klientami,
najemcami — dlatego postanowilismy
sie z tym zmierzy¢ i przedstawi¢ na-
sze stanowisko w dwuosobowym te-
amie damsko-meskim.

Beata Trochymiak: To znaczy, ze sq
réznice w postawach kobiet i mez-
czyzn podczas negocjacji?

(od lewej: Monika Pachnia-Radzinska, Marta Tesiorowska, Matgorzata Milej)
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Bartosz Mierzwiak

Marta Tesiorowska: W duzym uprosz-
czeniu mozna pokusi¢ sie o nakresle-
nie cech wiasciwych dla obu pftci pod-
czas rozmoéw z klientami. W mojej opinii
kobiety charakteryzuje dazenie do wy-
pracowania ostatecznego porozumienia
i podpisania kontraktu w oparciu o skru-
pulatne i kontrolowane zarzadzanie pro-
jektem, czasem wrecz w sposéb bez-
wzgledny — zero-jedynkowy.

Bartosz Mierzwiak: Natomiast mez-
czyzni ukierunkowani sg na odniesie-
nie zwyciestwa i zaakcentowanie swo-
jej pozycji podczas catego procesu
negocjacyjnego. W ich dziataniach wi-
doczna jest swego rodzaju agresja, sg
réwniez nastawieni na konfrontacje.
Jednak co najwazniejsze wszyscy me-
nedzerowie w branzy nieruchomosci,
bez wzgledu na pte¢, powinni posia-
dac¢ zdolnos¢ dostosowywania swoje-
go profilu osobowosciowego do za-
chowan i oczekiwan drugiej strony.
Tylko podejscie oparte na obustron-
nych korzysciach (win-win), umozliwia
petne zrozumienie potrzeb klientéw,
dostosowanie oferty do ich indywidu-
alnych partnera, a tym samym osia-
gniecie wyznaczonego celu.

b Y
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Beata Trochymiak: Przeciez méwi-
my o wynajeciu powierzchni maga-
zynowej czy budowie nowego
obiektu — czyli nie zmienia sie
przedmiot negocjacji. Czy w tej sy-
tuacji potrzeby Klientéw, a w kon-

sekwencji ich podejscie do nego-
cjacji jest rozne?

Bartosz Mierzwiak: Podczas prowa-
dzonych negocjacji, w zaleznosci od
branzy, w ktérej dziata partner, widocz-

BUDUJEMY
NA PARTNERSKICH
RELACJACH Z TOBA

I prologiscee.com

Latwie] wznies¢ solidny budynek
niz zbudowac trwata, partnerska
relacje. Na zaufaniu, zdolnosci do
kompromisu i umiejetnosci
znajdowania rozwigzan opiera sie
sukces w kazdym biznesie.

Twoj sukces to nasz sukces.

v

Twdj partner na globalnym rynku
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Ponad 51,9 min m* na $wiecie, 1,9 min m* na terenie Polski.
Prologis — lider wirdd dostawcow powierzchni dystrybucyjnej.

b
€

PROLOGIS.

Q:uj pl

ne sg pewne specyficzne zachowania
i skupienie na konkretnych, najbardziej
istotnych z punktu widzenia danego biz-
nesu elementach. Przedstawiciele
branzy FMCG, budownictwa oraz do-
stawcy zewnetrznych ustug logistycz-
nych niemal zawsze starajg sie wyko-
rzysta¢ swojg dominujacg pozycje
i uzyskac jak najnizszg cene oraz prze-
forsowac korzystne dla siebie warunki
umowy. W przypadku wspéipracy
z osobami z tych branz, bardzo wazne
jest budowanie i utrzymywanie trwatych
relacji, poniewaz zawierane umowy
majg charakter powtarzalny, a partne-
rzy co jaki$ czas ponownie spotykajg
sie przy stole negocjacyjnym.

Marta Tesiorowska: Sytuacja wygla-
da zupetnie inaczej w przypadku bran-
zy produkcyjnej i dostawcow produk-
téw do ostatecznych odbiorcow. W ich
przypadku budynek magazynowy sta-
nowi jedynie narzadzie, a cata uwaga
skupiona jest na meritum prowadzo-
nego biznesu.

Na tym rynku transakcje sg zazwyczaj
jednorazowe i umowa zawierana jest
na dtuzszy niz standardowo okres.
Dlatego réwniez w tym wypadku po-
winno sie dbac¢ o dobre relacje. Réw-
niez dlatego, ze nigdy nie wiadomo,
czy przedstawiciel danej firmy nie
zmieni miejsca pracy i nie wréci do nas
za jaki$ czas z nowym projektem.

Beata Trochymiak: Co jest kluczo-
we w budowaniu relacji, ktére prze-
ktadaja sie na transakcje?

Bartosz Mierzwiak: W przypadku ne-
gocjacji dotyczacych nieruchomosci
magazynowych dobre relacje majag
niebagatelne znaczenie. Zazwyczaj
budowane sg w oparciu o0 wczesniej-
sze kontakty biznesowe czy zawiera-
ne umowy. Wptywaija nie tylko na przy-
jazng atmosfere podczas procesu
zawierania transakcji, ale przede
wszystkim umozliwiajg tatwiejsza, bar-
dziej efektywng komunikacje oraz dajg
poczucie wiekszego bezpieczenstwa
i swobody. Dobre relacje oparte na
wzajemnym zaufaniu zazwyczaj prze-
ktadajg sie na sprawne podpisanie

b Y
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umowy i wptywaja na pozytywny prze-
bieg dalszej wspotpracy, a w konse-
kwencji na wysoki stopien satysfakgcji
klienta. Co czesto owocuje rozszerze-
niem zakresu wspétpracy.

Beata Trochymiak: O czym nalezy
pamietaé zasiadajagc do rozméw
z potencjalnym klientem?

Marta Tesiorowska: Przede wszystkim
nalezy pamieta¢ o tym, by prowadzi¢
otwartg komunikacje. Kluczowe jest ro-
zumienie procesOw zachodzgcych
w biznesie Klienta i umiejetnos¢ rozwia-
zywania problemdéw w oparciu o dialog
z przysztym najemca. Najwazniejsze
jest zapewnienie wysokiej jakosci roz-
wigzan i elastyczne nastawienie do ca-
tego procesu. Nalezy by¢ aktywnym,
jednak nie narzucac czegos na site i ni-
gdy nie uprawia¢ ,polityki spalonej zie-
mi” — czyli ,jak nie to nie”, ktéra zamyka
droge do dalszej wspotpracy.

Beata Trochymiak: Czy jest zatem
ztoty srodek na negocjacje w bran-
zy nieruchomosci?

Marta Tesiorowska: W Prologis wypra-
cowalismy taki ztoty srodek — stworzyli-
smy ,Komplementarny Zespot Negocja-
cyjny” ztozony ze specjalistow, ktorzy

dzieki roznym kompetencjom i doswiad-
czeniu sg w stanie zapewni¢ réznorod-
nosc¢ rozwigzan, zaprezentowac szersze
spektrum oferty i szybko dostosowac sie
do oczekiwan drugiej strony. Zespot li-
czy kilka osoéb i jest zgrany, jego czton-
kowie znajg sie — swoje ograniczenia
i mozliwosci. Najwazniejsza jest jednak
efektywnos¢ podejmowanych przez
nich dziatan. Zbudowanie zréznicowa-
nego zespotu daje gwarancje, ze bedzie
onw stanie poradzi¢ sobie niemal z kaz-
dym procesem negocjacyjnym, do kto-
rego zostanie przydzielony. Ale nawet
w takiej sytuacji zawsze trzeba pamie-
ta¢ o budowaniu dobrych relacji zarow-
no z partnerami biznesowymi, jak row-
niez wewnatrz samego zespotu.

Beata Trochymiak: Z jakimi proble-
mami spotykajq sie Painstwo naj-
czesciej podczas negocjaciji?

Bartosz Mierzwiak: Trudno méwic tu
o problemach — to co wydiuza proces
negocjacji traktujemy raczej jako wy-
zwania. MéwiliSmy o koniecznosci do-
stosowania profilu osobowosciowego
negocjatora do zachowan i oczekiwan
drugiej strony. Czasem btednie zdefiniu-
jemy te oczekiwania i na przyktad mez-
czyznie, ktéry woli prowadzi¢ rozmowy
w meskim swiecie, zaproponujemy do

Q:uj pl

kontaktu swietnie przygotowang do biz-
nesu kobiete lub odwrotnie. Podczas
jednego z procesow negocjacyjnych po
pierwszym spotkaniu wida¢ bylo, ze
partner nie jest do konca zadowolony
z faktu, iz rozmowy prowadzone sg
przez kobiete. Dlatego zdecydowalismy;,
ze dalsze negocjacje poprowadzi mez-
czyzna i okazato sie to by¢ idealnym po-
sunieciem i stanowito swego rodzaju
Lprzetom”. Dalsze rozmowy toczyty sie
sprawnie, a rozpoczeta owocna wspot-
praca trwa do tej pory. Czasem zdarza
sie, ze obcokrajowiec po stronie Klienta
chetniej bedzie prowadzit interesy ze
swoim krajanem niz z doswiadczonym
project managerem z Polski. Jako do-
stawcy ustug powinnismy to uszanowaé
oraz zapewni¢ sobie i najemcy maksy-
malny komfort prowadzonych rozmoéw.
Czasem rowniez obecnos¢ prawnika,
czy tez menedzera projektu podczas
spotkan negocjacyjnych warto prze-
nies¢ na kolejne etapy, tak by nie wpro-
wadzaé zamieszania i ,usztywnien”
w zakresie podstawowych ustalen juz
na pierwszym spotkaniu, ktére najcze-
Sciej jest kluczem do sukcesu catego
przedsiewziecia.

Dziekuje za rozmowe

Beata Trochymiak

Marta Tesiorowska — Vice President, Marketing & Communications Prologis na Europe Srodkowo-Wschodnia,
wiodacego globalnego wiasciciela, zarzadcy i dostawcy obiektéw dystrybucyjnych w Europie, obu Amerykach
i Azji. Z Prologis zwigzana jets nieprzerwanie od 11 lat. Odpowiada za zarzadzanie dziatem marketingu i komu-
nikacji firmy w pieciu krajach — Polsce, Czechach, na Stowacji, Wegrzech i w Rumunii. Do jej obowigzkéw nalezy
przygotowanie i wdrozenie strategii marketingowej, koordynacja dziatan komunikacyjnych, realizacja projektow
z zakresu spotecznej odpowiedzialnosci biznesu, a takze wsparcie Europejskiego Dziatu Badan i Strategii Pro-
logis. Do$wiadczenie zdobywata réwniez w pracy dla agencji reklamy zewnetrznej Portland Outdoor Advertising
Polska oraz dla Nielsen Bainbridge Polska. Tesiorowska ukonczyta Wyzsza Szkote Handlu i Finanséw Miedzy-
narodowych im. Fryderyka Skarbka, jest réwniez absolwentkg Wydziatu Administracji, Prawa i Dyplomaciji w Pry-

watnej Wyzszej Szkole Biznesu i Administracji oraz Podyplomowego Studium Public Relations w Szkole Gtéwnej Handlowe;.

Bartosz Mierzwiak od ponad 2 lat zajmuje stanowisko vice president & market officer firmy Prologis w Pol-
sce, wiodacego globalnego dostawcy obiektow dystrybucyjnych w Europie, Ameryce Pétnocnej i Azji. Jest
odpowiedzialny za projekty inwestycyjne firmy oraz kieruje zespotem zajmujgcym sie wynajmem powierzchni
magazynowej w Polsce. Uprzednio pracowat dla Jones Lang LaSalle, gdzie przez osiem lat zdobywat do-
$wiadczenie w dziedzinie wynajmu powierzchni biurowych, doradzajac zaréwno najemcom, jak i wtascicie-
lom budynkéw. Jego do$wiadczenie obejmuje réwniez wspotprace z deweloperami przy komercjalizacji nie-
ruchomosci biurowych, poczawszy od zakupu gruntdw, poprzez opracowanie strategii marketingowej az do
finalnej fazy wynajmu. Jest absolwentem Szkoty Gtéwnej Handlowej oraz Wydziatu Prawa i Administracji
Uniwersytetu Warszawskiego.
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Sprzedaz ustug logistycznych a zarzadzanie przez wartosci
Czyli, dlaczego te sama palete jedni sprzedajg po 120 zt a inni po 260 z?

Dariusz Ambroziak
Mieszko Maj

Instytut Analiz im. Karola Gaussa

przedaz ushug logistycznych w czasie

kryzysu staje si¢ coraz trudniejsza.
Podczas II Forum Kobiet w Logistyce
w trakcie panelu dyskusyjnego poswigco-
nego sprzedazy, dostawcy ushug narzeka-
li na to, ze klienci zmuszaja ich do kon-
kurowania gléwnie cena. W gronie
uczestnikow znalazto si¢ jednak kilku
klientow, ktorzy otwarcie mowili, ze
wiedza, iz mogliby kupié¢ taniej. Jednak
ich to nie interesuje bo cena jest wazna,
ale wazniejsza jest warto$¢ jaka stoi za
cena. Marzeniem kazdego dostawcy jest
znalezienie jak najwickszej liczby takich
klientow, ktorzy sa w stanie zaptacic¢ wig-
cej za ,,spokojny sen”. Mozliwe jest to
wtedy i tylko wtedy, gdy dostawca wie jak
zakomunikowa¢ o tym swoim klientom
oraz potrafi zademonstrowa¢ w praktyce
co to znaczy ,,spokojny sen”.

¥ logisty)

Mieszko Maj
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Komu potrzebne sq wartosci w sprzedaiy?

Znamy z praktyki
firmy logistyczne,
ktore dziataja wia-
$nie w ten sposob
i nie narzekaja
na brak klientow.
W tym artykule
pokazujemy co or-
ganizacja moze
zrobi¢, zeby osia-
ga¢ wyzsze marze przy jednoczesnym
dostarczaniu warto$ci dla swoich klien-
tow.

Klient

wiem co mnle czeka:
negocjacje, wspolpraca,

razpoczecie wspotpracy

Cel sprzedazowy

ponad wszystko

Zanim przejdziemy do rekomendacji na-
lezy zastanowic sig, skad si¢ bierze dos¢
powszechne przekonanie wsrdd handlow-
cow, ze ,konkurujemy gitownie cena”.
Paradoksem jest to, ze wiele firm
pomaga swoim handlowcom mysleé¢
w ten sposob. Takie przekonania
wynikaja glownie z tego, jak proces
sprzedazy jest utozony w danej fir-
mie. W Polsce dominujacym podej-
sciem do zarzadzania w sprzedazy
jako takiego jest tzw. Zarzadzanie
Przez Cele (MBO). Handlowiec do-
staje cele wyrazone w zlotowkach
lub procentach i cata jego uwaga
jest skoncentrowana na robieniu
tzw. ,,cyfry” na koniec miesiaca,
kwartatu czy roku. Na pierwszy rzut
oka jest to dobra strategia, cho¢ jak
mawia prof. Blikle na pierwszy rzut
oka Ziemia jest plaska.

Podobna sytuacj¢g mamy w sprzeda-
zy. Cele sprzedazowe sa bardzo
wazne lecz rbwnie wazna jest dro-
ga, w jaki sposob osiaga si¢ swoje
cele.

zakonczenie wspotpracy,

£ &

Handlowiec Dyrektor
sprzedaiy
wiem ciego moge
oczekiwac od ludzi,
wigksza
przewidywalnosc
zachowan |
rezultatow
handlowych

wiem co moge dad, czego
nie moge dac i na co na
pewno sig nie zgodze

Cele sprzedazowe sa pochodna strategii.
To dyrektor handlowy, lub regionalny
kierownik sprzedazy ustala sam badz
wspolnie z handlowcami ich indywidu-
alne cele w danym okresie czasu. Co
wazne ci sami ludzie maja wptyw na spo-
sob w jaki handlowcy maja realizowac
cele a przy okazji np. traktowaé swoich
klientéw. Dyrektor handlowy moze pro-
mowacé wspolprace, szacunek i budowa-
nie relacji z klientami a rownie dobrze
moze traktowac¢ klientow organizacji
jako dostarczycieli gotowki, gdzie gtow-
nym zadaniem sit sprzedazy jest ,,wyszar-
pac jak najwigcej”.

Co zatem konkretnie z tego wynika,
dla samego handlowca?

Jezeli cele sa ustawione za wysoko w sto-
sunku do zasobow to pojawia si¢ niebez-
pieczenstwo anomii pracowniczej, czyli
migdzy innymi pozorowanie pracy, robie-
nie pustych przebiegdw ,,zeby pokazac, ze
co$ robig”. Jesli pracownik ma przed soba
nierealne cele nie bedzie w dlugim okre-
sie ani efektywny ani zmotywowany. Ko-
lejnym ryzykiem jest to, ze chcac zreali-
zowa¢ ten cel, handlowiec moze przyjaé
strategig ,,nikt ci nie da tyle, ile ja jestem
w stanie obiecac”. Cierpia wtedy jego re-
lacje z klientami, gdyz p6zniej okazuje
sig, iz np. ilo$¢ reklamacji jest zdecydo-
wanie wigksza niz normalnie, czyli klient

b Y
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zaczyna czu¢ si¢ oszukany. Inna technika
osiagnigcia celu jest proba zapelnienia
drobnica, catego planu, gdyz ta wydaje si¢
by¢ najbardziej realna w zasiggu w krot-
kim terminie. A z drobnica to wiadomo
albo ,,na wcisk”, albo na ,,dam panu nizsza
ceng”. Niebezpieczenstwo, ktore rowniez
kryje si¢ w metodologii ZPC polega na
»excelowym zarzadzaniu”, jest to sytuacja
w ktorej dyrektor handlowy zarzadza licz-
bami w swoim komputerze, a nie swoimi
ludzmi. Jesli na koniec okresu jest zreali-
zowany plan to w tabelce jest kolor zielo-
ny i wszystko w porzadku (niezaleznie od
tego jak dany wynik zostat zrobiony) je-
zeli planu nie ma to jest kolor czerwony
i czeka nas rozmowa naprawcza z nowy-
mi $cislej kontrolowanymi celami. Funk-
cjonujac w takim systemie zachgcamy
handlowcéw do krotkoterminowego osia-
gania swoich celow.

Droga do celu jest réwnie wazna
co sam cel

Ustalanie okre$lonych celow w biznesie
jest bardzo wazne, jednak organizacja
powinna jeszcze wspomagac handlowcow
nie tylko w tym ,,co maja osiagnac?” ale
rowniez ,jak maja to osiagnac?”. Jesli
dyrektor handlowy jasno komunikuje jaki
segment rynku go interesuje i gdzie sa
nasze Unique Selling Proposition (unikal-
ne propozycje sprzedazowe — wyrozniki
od konkurencji), potrafi da¢ soba pozy-
tywny przyktad odnosnie tego jaka war-
tos¢ daje klientom (np. bezpieczenstwo
i jako$¢) to automatycznie zwigksza szan-
se, ze poprzez nasladownictwo jego po-
stawy wlasnie jako$¢ i bezpieczenstwo
handlowcy beda podkreslac.

Trzeba sobie odpowiedzie¢ na wazne py-

tanie — co tak naprawde¢ kupuje klient?

— Czy kupuje ustuge logistyczna, czy
moze raczej to, ze jego transport bez-
piecznie i terminowo dojedzie tam
gdzie powinien?

— Bo jesli kupuje to drugie to ile to jest
warte?

— Czy konkurujemy tym samym co nasza
konkurencja, czy mamy swoje USP, kto-
re generuja warto$¢ dla klienta?

Warren Buffet powiedziat kiedys ,,Cena to,
to co placisz, a wartosc to to, co dostajesz”.
Jesli dyrektor handlowy zarzadza ludZzmi
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Handlowiec Dyrektor
sprzedazy
Jakosc Jakosé Jakosé

Terminowos¢
Bezpieczenstwo

a nie cyferkami w tabelce to wie jak nale-
zy podkresla¢ wartos¢ jaka klient dostaje.
To jednak nie wszystko, takie zarzadzanie
wigze si¢ na co dzien z okazywaniem so-
bie szacunku i statego wzmacniania poczu-
cia wlasnej wartosci swoich handlowcow.
Ludzie z takim nastawieniem sprzedaja
inaczej, czuja, ze firma ich wspiera, ma
dobry produkt i daje co$ wyjatkowego dla
swoich klientow. W wypaczonym ZPC
klient jest traktowany jak zwierzyna do
upolowania, a ze zwierzyna nie ma co roz-
mawia¢ ani szuka¢ dla niej wartosci, bo
przeciez trzeba si¢ skupiaé na tym, zeby
nie wpas¢ pod topor czerwonego koloru
w tabelce swojego regionalnego.

Jak wprowadzié¢ wartosci

do sprzedazy?

Nalezy zacza¢ od znalezienia wspolnych
wartosci lub zidentyfikowania tych, kto-
re wisza gdzie$ na $cianie. Nastegpnie
nalezy dokona¢ przegladu obecnych pro-
cedur i systemow, czy przez przypadek
nie stoja w sprzecznosci z gloszonymi
warto$ciami.

cowniczej, trener, couch.

Mieszko Maj — New Business Director w Instytutcie

Analiz im. Karola Gaussa sp. z 0.0.

Terminowosc
Bezpieczenstwo

Terminowos¢
Bezpieczenstwo

Nastgpnie warto$ci trzeba ,,przetluma-
czy¢” na jezyk potrzeb i korzysci klien-
tow oraz co wazne na sposob zarzadzania
Dziatem Handlowym. Jesli zalezy nam na
tym aby handlowcy odeszli od konkuro-
wania jedynie cena, to dyrektor handlo-
wy powinien by¢ bezwzgledny w komu-
nikowaniu ,,0 co tu tak naprawdg¢ chodzi”.
Powinien by¢ tez spdjny na poziomie swo-
jego zachowania z warto$ciami, ktore de-
klaruje. Wielcy liderzy robia to intuicyj-
nie, dzigki czemu c¢i mniejsi maja si¢ od
kogo uczyé. W organizacjach, gdzie ludz-
mi zarzadza si¢ poprzez MBV — czyli za-
rzadzanie przez warto$ci, marze na pro-
duktach sa wyzsze niz w organizacjach
zarzadzanych przez cele. Dzieje sig tak
dlatego, ze handlowcy czuja si¢ zwigza-
niu ze swoja firma i nie sa motywowani
pienigdzmi, tylko chgcia dostarczenia
warto$ci klientowi, a warto$ci to w cza-
sie kryzysu ,,towar” deficytowy. Odpowia-
dajac na postawione pytanie odpowiada-
my, jedni sprzedaja palety a inni sprzedaja
jakos$¢, terminowos$¢ i bezpieczenstwo.

Co zatem sprzedaja Panstwa handlowcy?

Dariusz Ambroziak — Partner zarzadzajacy w Instytucie
Analiz im. Karola Gaussa sp. z 0.0. Zarzadza projektami
konsultingowymi bazujac na me-
todologii Evidence Based Mana-
gement. Ekspert w zakresie: dia-
gnozy organizacyjnej, analizy
danych, projektowania rozwia-
zan, diagnozy organizacyjnej,
zarzgdzania przez warto$ci
i przeciwdziatania anomii pra-
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Beata Krawczyk ,Kobietg w Logistyce 2012"

eata Krawczyk dyrektor zarzadzajgca Wim

Bosman Polska, H&S Transport oraz Ma-
infreight Polska zostata ,Kobietg w Logistyce
2012”. To prestizowe wyrdznienie przyznano
podczas |l Forum Kobiet w Logistyce, ktére
odbyto sie 16 maja 2013 r. w Warszawie.

Tytut Kobieta w Logistyce” przyznawany jest
co roku przez portal Pracujwlogistyce.pl w ra-
mach cyklu wydawniczego ,Kobiety w Logisty-
ce” (autorstwa Beaty Trochymiak wydawcy
Pracujwlogistyce.pl), w ktérym przedstawia
osobowos$ci kobiece, ciekawe postaci z pol-
skiego $wiata logistyki. Statuetka ,Kobiety
w Logistyce” wreczana jest podczas Forum
Kobiet w Logistyce, konferencji dedykowanej
managerkom pracujgcym zardwno po stronie
dostawcy, jak i odbiorcy ustug logistycznych.

Tegoroczne wyr6znienie i tytut ,Kobieta w Lo-
gistyce 2012” przyznano p. Beacie Krawczyk,
dyrektor zarzadzajgcej trzema spdtkami trans-
portowo-spedycyjno-logistycznymi: WIM Bos-
man Polska, H&S Transport oraz Mainfreight
Polska.

Beata Krawczyk ukonczyta finanse i banko-
wos¢, a kariere zawodowg rozpoczeta w biu-
rze prawno — ksiegowym i jak sama méwi do
logistyki trafita przez przypadek ,Firma dorad-
cza, w ktorej pracowatam obstugiwata rynek
TSL, awsrdd jej klientdw byly takie firmy jak
P&O i H&S Transport. Znalaztam sie w zespo-
le obstugujacym te przedsiebiorstwa i tak za-
czetam poznawaé logistyke” — mowita Beata
Krawczyk w rozmowie z Pracujwlogistyce.pl.
Kiedy zostata przyjeta na aplikacje na biegte-

go rewidenta, stwierdzita, Ze nie nadaje sie
na ksiegowego, bo nie lubi spokoju i siedze-
nia za biurkiem. Zafascynowata ja logistyka,
w ktérej jest ciggty ruch. Los zadecydowat za
nig, niespodziewanie otrzymata propozycje
pracy w firmie H&S Transport, ktéra na poczat-
ku lat 2000 dopiero co wchodzita na polski

Beata Krawczyk

rynek. Zaproponowano jej zarzadzanie firmg
i jej rozwdj. Przyjeta to wyzwanie, bo jak po-
wiedziata ,— Nie ma rzeczy niemozliwych, a je-
dyne co mnie zatrzymuje przed dziataniem to
bezpieczenstwo i zdrowie ludzi.”

Przyznaje, ze poczatki byty dosyé trudne, prze-
chodzac do logistyki z biura prawnego, gdzie
za faux pas uznawane bylo przyjscie do pra-
cy bez marynarki, nagle musiata wej$¢ w $ro-
dowisko kierowcow, ktdrzy majg swéj wtasny
jezyk, wiasne przyzwyczajenia i trzeba przy-
ja¢ zupetie inny styl zarzadzania. ,Przetama-

O wyréznieniu ,,Kobieta w logistyce roku”

Wyrdznienie ,Kobieta w Logistyce 2012 przyznawane jest przez Kapitute, ktdra powo-
tuje redakcja Pracujwlogistyce.pl. Wybor sktada sie z jednego etapu, podczas ktérego
cztonkowie Kapituty wybierajg po trzy Kandydatki, ktérym przyznajg miejsca od 1 do 3,
a kazde miejsce jest punktowane od 3 do 1 pkt. Po podsumowaniu liczby przyznanych
punktow Kandydatkom, tytut ,Kobiety w Logistyce 2012" przyznawany jest tej, ktdra
uzyska najwieksza liczbe punktéw. Dokonujac wyboru Kapituta ocenia i bierze pod uwage
kryteria: $ciezke kariery; podejmowanie nowych wzywar/rozwoj zawodowy; sukcesy
zawodowe; pasje do zawodu i work-life-balance.

Celem wyrdznienia ,Kobieta w Logistyce roku” jest promowanie Kobiet pracujacych
w szeroko rozumianej logistyce, prezentacja ich dorobku zawodowego i zaangazowa-
nia w rozwoj branzy oraz uhonorowanie ich sukceséw.
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tam sie i nauczytam sie twardego zarzadza-
nia. Po drodze skonczytam tez logistyke w Wy-
zszej Szkole Przedsiebiorczosci i Zarzadza-
nia im. L. KoZminskiego i poznatam specyfike
calych tancuchéw dostaw.” — méwita podczas
wywiadu z Pracujwlogistyce.pl

Jej zaangazowanie i charyzma przynosity ko-
lejne sukcesy, a praca w logistyce dawata jej
coraz wiekszg satysfakcje. Dynamicznie roz-
wijata firme H&S Transport, wdrozyta ISO i to
bez zewnetrznych konsultantéw, tylko sitami
catego zespotu, wzmacniajac organizacie fir-
my na polskim rynku. Caty czas rozbudowy-
wala firme, a po wejsciu Polski do Unii Euro-
pejskiej otrzymata propozycje wprowadzeniu
kolejnej firmy do Polski — Wim Bosman, jed-
nego z najwiekszych przewoznikéw drogo-
wych w Europie (ponad 1,7 tys. pojazdow).
Obie spétki H&S oraz Wim Bosman wspétpra-
cujg ze sobg. W roku 2011 do grupy tych
przedsiebiorstw dotgczyta kolejna firma — no-
wozelandzka grupa Mainfreight, ktdrej wpro-
wadzenie na polski rynek réwniez powierzo-
no p. Beacie Krawczyk, i tak dzisiaj zarzadza
trzema spdtkami z branzy TSL - Wim Bosman
Polska, H&S Transport i Mainfreight Polska.
— W roku 2010 Wim Bosman postanowit od-
sprzedac udziaty swojej firmy dla nowoze-
landzkiego globalnego spedytora Mainfreight,
ktdrego réwniez spotke zaktadatam w Polsce
i ktorg réwniez zarzadzam. Dodam, ze w mie-
dzy czasie otwieratam i zarzagdzatam tez od-
dziatem H&S w Rosji, co zajeto mi pdttora roku
i byto sporym wyzwaniem. Obecnie takim wy-
zwaniem jest wprowadzenie firmy Mainfreight
do krajow Europy Wschodniej — méwi Beata
Krawczyk.

Praca dla trzech firm pochtania niemalze do
reszty, ale p. Beata Krawczyk znajduje tez
czas na zycie rodzinne i realizacje swoich
pasji, wsrod ktérych jest taniec. ,Kiedys$ tan-
czytam sportowo, obecnie nie uczeszczam juz
na regularne treningi, ale nadal kocham ta-
nieci kiedy tylko moge ¢wicze.” Jezdzi tez kon-
no, na nartach, uprawia nording walking oraz
interesuje sie literaturg faktu.

(opr. Beata Trochymiak
Pracujwlogistyce.pl)
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,Podroz przeciez nie zaczyna sie w momencie, kiedy ruszamy w droge, i nie koriczy, kiedy dotarlismy
do mety. W rzeczywistosci zaczyna sie duzo wczesniej i praktycznie nie koficzy sie nigdy, bo taSma
pamigci kreci sie w nas dalej, mimo ze fizycznie dawno juz nie ruszamy sie z miejsca. Wszak istnieje
cos takiego jak zarazenie podrézg i jest to rodzaj choroby w gruncie rzeczy nieuleczalnej.”

autor cytatu: Ryszard Kapuscinski

Kazda podroz to zmiana... nie tylko miejsca

[l Forum Kobiet w Logistyce zakofAczyt warsz-
tat o podrézach autorstwa Ewy Balazs z tyl-
koznami.pl, pt. kazda podrdz to zmiana... nie
tylko miejsca. Zapraszamy do chwili refleks;ji,
ktdra proponuje autorka artykutu.

Czy wybierajac sie w podrdz zastanawiam si¢
nad tym dlaczego podrézuje? Bo przeciez
podroz to co$ wigcej niz tylko przebywanie
drogi do jakiego$ odlegtego miejsca. Przez

cate zycie czlowiek znajduje si¢ w ciggtym ru-
chu, a kazdy ruch wykonany w czasie i w prze-
strzeni wyznacza kierunek, droge.

Ewa Balazs, wtascicielka
butikowego biura podrdzy
tylkoznami.pl (www.tylko-
znami.pl, www.tylkoafry-
ka.pl, www.tylkoindie.pl). Or-
ganizuje wyprawy do Indii
i Afryki, inne niz wszystkie ©

Kazdy z nas podr6zuje, zmienia miejsce za-
mieszkania. Podgzamy réznymi drogami,
obieramy rézne drogowskazy, kierujac si¢ in-
nymi warto$ciami. Droga jest poszukiwaniem,
zdobywaniem do$wiadczen, uczy jak stawi¢
czoto wyzwaniom. Podréz moze by¢ réwniez

rozumiana jako wyprawa w gtab siebie w celu
samopoznania lub przeciwnie, moze by¢
ucieczkg od probleméw i wewnetrznych roz-
terek.

Czy podrézowanie

moze mnie zmieni¢?

Na pewno, bo podrdz to obserwacja mnie sa-
mej w trakcie roznych sytuacji, np. réznego
pojmowania czasu, bo 5 minut ma zgota inne
znaczenie w Afryce, Indiach czy Europie. Pod-
réz to doswiadczenie, poznawanie,
nowych miejsc, nowych ludzi.
Uczenie sig siebie w innym otocze-
niu niz to co zwykle. Poznawanie
nowych smakdw i zapachéw. To ak-
ceptacja i tolerancja.

Dlaczego ja podrézuje?
Bo sprawia mi to przyjemnos¢, od
kiedy podjetam decyzje o potacze-

niu przyjemnosci z profesja, podrdz to wyzwa-
nie. Sprawdzenie moich umiejetnosci organi-
zatorskich, negocjacyjnych i potaczenie ich
z empatig i tolerancjg dla tych, z ktérymi pod-
rézuje i tych, ktérzy w odlegtych zakatkach
$wiata sg moimi biznesowymi partnerami. Od-
krywaniem nowych $wiatéw, o ktorych wcze-
$niej czytatam w ksigzkach albo snutam ma-
rzenia w dziecifstwie. Tak naprawde, to
chciatam si¢ podzieli¢ z Panstwem tym, Ze
uwazne zwiedzanie $wiata moze by¢ najwiek-
sza lekcjg, jakg w zyciu mozna otrzymac.

k
Warunek by¢é uwaznym i otwartym
Przed nami wakacje i zycze wszystkim wspa-
niatych wakacji, a gdybyscie chcieli wybraé sie
na wakacje z tylkoznami.pl zapraszam do
odwiedzenia moich stron i zapoznania sie
z oferta.

Stonecznie i wakacyjnie

Ewa Balazs

Ps. Moje 3 zasady:
1. Realizuj marzenia
2. Otworz sie na zmiany
3. Badz uwazny w Zyciu
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