Sprzedaz vs. Produkcja w Europie — skad konflikt i jak go zniwelowaé (model
japonski)

Skad bierze sie konflikt

- Sprzedaz: dgzy do wolumenu i marzy (czesto premiowana kwotg/obrotem).
Uproszczenie: ,im wiecej, tym lepigj”.

« Produkcja: dazy do stabilnosci, przewidywalnosci i jakosci. Musi ,przetrawic¢”
zamoéwienia tak, by klient dostat to, co zamoéwit w oczekiwanej jakosci.

« Gdy sprzedaz nie uwzgledni capacity produkcji lub brakuje silnej koordynacji,
pojawiajg sie negatywne skutki.

- Whniosek: nadmiar zamoéwien bywa grozniejszy niz lekki niedomiar (przecigzenie
systemu, spadek jakosci, chaos).

Europejskie vs. Japonskie podejscie do kontraktow

Europa (schemat ,szybko podpisz i wdrazaj")
1 Krétkie, zwarte negocjacje — szybki podpis.

2 Kontrakt trafia do ,wora” innych kontraktéw, gdzie te same zasoby musza go
zrealizowac.

3 Na etapie negocjacji nie uwzglednia sie realiow wspotistnienia z innymi zleceniami
— poézniejsze ,upychanie nogg".

Japonia (schemat ,najpierw integracja z systemem”)
1 Negocjacje trwajg wielokrotnie dtuzej(czesto 3-10x).

2 Strona wraca do firmy i analizuje wspétistnienie kontraktu z biezaca
rzeczywistoscig: zasoby, linie, tempo, jakos¢, ryzyka.

3 Decyzja dopiero po utozeniu procesu i obiegu prac — wdrozenie idzie gtadko
(ciezarowki ruszajg, linia wie ,co gdzie jest”).

Klucz: w Japonii kontrakt nie wchodzi jako intruz, tylko zostaje wpasowany w
dziatajgcy system.

Sedno rozwigzania

Nie sprzedaz ,ile sie da”, lecz sprzedaz zaplanowana i zsynchronizowana z produkcja.



- Planowanie sprzedazy jest fundamentem — zdefiniuj co sprzedajemy, kiedy, w jakim
miksie i z jakg datq realizacji wspoélnie z produkcja.

« Koordynacja zamiast ,walki": cele i decyzje uzgadnia sie w kontekscie capacity i
innych kontraktéw.

- Systemy (np. ERP) pomagaja, ale najpierw swiadomos¢ i zasady wspoétpracy.

Checklisty ,na gotowo”

A) PRZED negocjacjami / sprzedaza

- Sprawdz capacity i ograniczenia(linie, przezbrojenia, ryzyka jakosciowe).
« Ustal miks produktow/ustug mozliwy do dowiezienia.

« Doprecyzuj daty i okna czasowe realizacji.

« Zweryfikuj konflikty z innymi kontraktami(kto? co? kiedy?).

B) W TRAKCIE negocjaciji

 Nie spiesz sie z podpisem — wbuduj czas na analize wewnetrzna.

« Kazdy punkt kontraktu konfrontuj z realnym wykonaniem (nie tylko kosztami ,na
papierze”).

» Zaktadaj zmienno$é: co jesli cos sie zepsuje / pojawi sie waskie gardto?

C) PO podpisaniu (przed startem realizaciji)

« Zrob mape wdrozenia: linie, zasoby, pierwszenstwa, bufory.

 Ustal jasne odpowiedzialnosci i kanaty komunikac;ji (sprzedai@ produkcja).

« Potwierdz harmonogram i punkt kontroli w 1-2 dniu realizacji (najczestsze ,twarde
ladowania” dziejg sie na starcie).

Kultura i premiowanie — bez tego nie ruszy

« Premie sprzedazy ustawione wytgcznie na wolumen/obroty wzmacniajg konflikt.
« Przestaw system na wspolny cel: co sprzedajemy, kiedy dowozimy, z jakq jakoscig.

« Komunikacja to nie ,drugi plan”: jezeli prezes tylko ,wyznacza”, a reszta ,ma
zorganizowac”, rosnie frustracja i tarcia.



Praktyczne obrazy z filmu (do zapamietania)

« Wor kontraktow"”: wszystko trafia do jednego kosza, a zasoby sg wspoélne — stad
kolizje.

- ,Mamai 27 obiadkow": jesli pojemnos¢ to 23, to 27 zamowien gwarantuje ktopoty (i
spadek jakosci).

- Tempo japonskie: dtuzsze negocjacje, ale krotsze gaszenie pozaréw poznie;.

Zmiana pokoleniowa = dodatkowy koszt chaosu

« Starsze pokolenia ,wytrzymajg” wiekszy nieporzadek.

» Pokolenie Z odrzuca srodowisko chaotyczne jako ,bez sensu” — szybkie odejscia,
rotacja i koszty.

Esencja w jednym zdaniu

Planowana, wspolnie skoordynowana sprzedaz + jasne capacity + madre
premiowanie = mniej konfliktu, wieksza jakos¢ i stabilnosé¢ (longevity).



