INZYNIERIA MYSLENIA TRANSFORMACYJNEGO W TSL - NEGOCJACJE
WYGRANA - WYGRANA

Europe faces a challenge: a new way of competing on the global market. Western countries’
small and medium size businesses have to learn how to sell - their cluster-based blockage of
their markets does not work anymore. A paradigm of ,knowing-it-all since being years in
business” does not allow them to admitt that new reality requires a huge change. Polish
business people, even though they don’t have that ,historic load” on their shoulders, must learn
quickly. Transformational approach to business doing means to look for ways of becoming
partners with their core clients. This article descibes 4 particular cases of switching from being
~one of contractors” to being THE PARTNER to such clients. It is a base of negotiations that lead
to win-win situation while getting away from the ,price” issue - a bad ghost of good business.

WSTEP

Kazda osoba w biznesie byta, jest i bedzie zainteresowana efektem koncowym swojej
dziatalnosci - zyskiem. Oczywiste jest, ze na niektorych etapach rozwoju firmy osoby
zarzadzajgce moga zdecydowac, ze wazniejsze chwilowo moga by¢: udziaty w rynku,
bezpieczenstwo na przysztos$c (ang. longevity), rozwdj gamy produktéw czy ustug, kompetencje
pracownikow czy tez dziatania inwestycyjne budujgce potencjat na przysztosc. Jednak, bez
wzgledu na branze i typ dziatalnosci - to, czy firma jest profitowa, zawsze jest fundamentem
oceny wynikow firmy. Ten fakt jest bardzo czesto ,zapominany” przez ludzi biznesu w
momencie, gdy dochodzi do analizy konkurowania. Jakze czesto styszymy stowo ,CENA"! Cena
zaprzata gtowy zarzadow, marketingowcéw i sprzedawcow. Hasto ,CCC” - cena czyni cuda to
choroba, ktéra dragzy zdecydowang wiekszos¢ Europejczykéw. Tak, Europejczykdw - nie mam tu
na mysli tylko Polski.

Artykut ten jest kolejnym, ktory za zadanie ma prowadzac czytelnikéw z tej ,choroby”. Coz, wielu
znich - jestem przekonany - datoby sobie ucig¢ reke (w przenosni ©), ze poniewaz wszyscy
klienci mowig o cenie, to ona jest ,krolowg zwyciestwa w biznesie”. Nie dziwie sie... Jest takie
powiedzenig, ze ,jezeli jedynym narzedziem jakie posiadasz jest mtotek - bedziesz mie¢
tendencje widziec¢ tylko gwozdzie”. Brutalne i ... prawdziwe.

Europa Zachodnia uczy sie sprzedazy dopiero od poczatku lat dziewie¢dziesigtych. Dlaczego?
Kraje zachodnie przez wieki byty zorganizowane w klastry i grupy lokalne, ktére bronity, ba,
blokowaty swoj rynek - handlujgc miedzy soba. Sita klastréw oraz porozumienia pomiedzy nimi
nie wymagaty umiejetnosci sprzedazy. Tak dziataty Niemcy, Francja, Dania, Szwecja, Norwegia,
kraje Beneluksu, Wtochy, Austria i Szwajcaria. Hiszpania byta odizolowana az do $mierci
generata Franco. Anglia - cho¢ inaczej myslgca i dziatajgca niz reszta Europy - tez byta
relatywnie hermetyczna. Jeszcze 30 lat temu byto mato prawdopodobne, aby jakas zagraniczna
firma sredniej wielkosci mogta tak po prostu ,wjechac” na jeden z tych rynkéw. Koncowka XX
wieku to ekspansja globalizacji i poczatek panowania Internetu - co spowodowato ,rozbicie”
klanow, klastrow i wszelkiego rodzaju ,zméw biznesowych”. Unia Europejska wymusita
ztagodzenie tych blokad - cho¢ - nie bgdZzmy naiwni - nie wyeliminowata zupetnie.

W Polsce uczymy sie sprzedazy dopiero od poczatku drugiej dekady tego wieku. Okoto lat 2008
- 2010 w naszym kraju nastagpita najwieksza zmiana ekonomiczna ostatnich 70. lat. Podaz
pierwszy raz przewyzszyta popyt, rynek stat sie nasycony w obszarze produktow
nieekskluzywnych. Przez pierwsze 20 lat transformacji nie musielismy umiec¢ sprzedawac -



kupujacych byto wiecej niz produktow... Wiec nikt nie musiat umiec sprzedawac. Wtasnie
dlatego - od czas gdy marzowos¢ zblizyta sie do zera, tak wielu krzyczy ,CENA". A przeciez nikt
nie prowadzi biznesu dla ceny, nieprawdaz? To jak handlowac, jak negocjowac¢ w gospodarce
nasyconej - a nawet niezdrowo przesyconej, gdyz wcigz brakuje badan rynku, wiec wielu ,idzie
na zywiot"? Dlatego, na przyktad, mamy tak wiele aptek w Polsce © - zbyt wiele - prawda?

Europa musi sie wiec szybko uczy¢ konkurowania. Jest to wiec kontynent o wcigz relatywnie
niskiej konkurencyjnosci. Neandertalizm w sprzedazy m.in. koncentrowanie sie na cenie, wcigz
panuje. To troche tak, jakby wszyscy konkurowali siekierami i tylko nimi. A jednoczes$nie swiat
operuje juz pitami tancuchowymi. Paradoksalnie wtasnie Polska - wedtug mnie - jest
najbardziej dynamicznie rozwijajgcym sie krajem w dziedzinie marketingu i sprzedazy.
Dlaczego? To proste! Fundament ekonomii Europy Zachodniej to mate i srednie firmy - a tam
rzadzg ,biznesmeni” z dziada pradziada, ktorzy uwazajg, ze wszystko wiedza. Ten paradygmat
jest tak silny, ze nie dopuszczaja do siebie faktu potrzeby prawie zupetnej zmiany postepowania
w biznesie. Dlatego wtasnie takie kraje jak Niemcy, Holandia, Dania, czy Francja to dzisiaj
symbol uwstecznienia i tzw. betonu. Wiele polskich firm juz o tym wie i ... coraz czescigj
przecieramy oczy! Mato kto jednak wie, ze przeciez pod koniec XIX wieku parlament Wielkigj
Brytanii wprowadzit nakaz, aby wszystkie produkty ze zjednoczonych dopiero co Niemiec miaty
napis Made in Germany, gdyz byty one najgorszej jakosci - nie chciano aby brytyjskie produkty
mylono z niskiej jakosci niemieckimi! A w USA w latach 50'i 60’ synonimem ,dziadostwa” byto
Jjapanese” - wszystko co z Japonii. Czy zauwazamy pewien trend? A czy ,chinskie” dzisiaj to zte?
Juz nie... SINUSOIDA - to krzywa, ktora nie tylko moze nam cos podpowiedzie¢, ale tez uczy
niektorych pokory. Dzisiaj to nie dotyczy Polski, ale marginalizujgcej sie Europy Zachodniej. My
nie wychowalismy sie w paradygmacie ,samozajezystosci” ...

Opisana ponizej strategia to wtasnie przyktad MYSLENIA TRANSFORMACYJUNEGO. To przyktad
nowoczesnej inzynierii zarzadzania konkurencyjnoscia. Jak mowit klasyk wiec - ,do adremu”! ©

MYSLENIE TRANSFORMACYJNE - Strategia Negocjaciji
Transformacyjnych
Pierwszy z czterech przypadkow nie dotyczy branzy TSL. Dzieki temu czytelnik bedzie mogt sie

skupi¢ na mechanizmie, na inzynierii - a nie na branzowych szczegdtach. 3 kolejne przypadki
dotyczq branzy transportowe.

Pewnego dnia - okoto roku 2008, zwrocita sie do mnie architektka, dajmy jej imie Mariola, z
prosbg, abym jej pomogt w negocjacjach. Otrzymata zamoéwienie od producenta domow w tzw.
systemie kanadyjskim na 4 projekty. Wtascicielami byli dwaj biznesmeni - jeden inwestor z
Polski, a drugi doswiadczony w branzy budowlanej Polak z USA. A - dom maty, B - wiekszy, C -
duzy, D - bardzo duzy. Domy miatyby by¢ produkowane seryjnie wedtug tych projektow i
budowane w Polsce. Moja rozmowa z architektka wygladata nastepujgco:

Chce zrobic te 4 projekty. Chce je wycenic¢ na 7,5 tysigca ztotych kazdy. Ale boje sie, ze znajda
sie architekci na rynku, ktérzy moga im zaoferowac¢ mniej niz moje 30 tysiecy...

| co myslisz zrobi¢?
No... myslatam, zeby wycenic je po 6 tysiecy - razem na 24 tysigce.
0.K. - powiedziatem - a jak sie znajdzie ktos, kto rzuci cene ,21tysiecy”?

No wtasnie - powiedziata moja rozmowczyni - desperatdw nie brakuje...



Wiec moze wycenisz na 18 tysiecy? Mariola wtedy zachneta sie, zauwazywszy moj kierunek
prowadzenia rozmowy ,Ty sobie ze mnie zartujesz!”

Rzeczywiscie - przyznatem - troche tak. Czy widzisz, ze ten kierunek myslenia prowadzi w slepy
zautek?

No tak, widze - potwierdzita - No to co mam zrobi¢???

| tu zrobie przerwe opisu rozmowy. Ta przerwa brzmi: 86.000 ztotych - za tyle podpisata
kontrakt nastepnego dnia. | obaj biznesmeni byli zadowoleni. Od poczatku do konca... Jak to
mozliwe? Odpowiedz brzmi - MYSLENIE TRANSFORMACYJNE - Sprzedaz Transformacyjna -
czyli - mysl w kategoriach interesu klienta i to w sensie ,ostatecznej jego satysfakcji”.
Przyjrzyjmy sie tej strategqii.

Zadatem jej pytanie: Na czym zalezy Twoim klientom?
Na dobrych projektach - ustyszatem.

Czyli - jezeli kupig od Ciebie te projekty, to juz moga sie spakowac i jecha¢ zadowoleni na
wakacje?

No nie, musza te domy wybudowac.
Wiec spytatem: ,Czyli, jezeli je wybudujg, to wtedy moga pojecha¢ na wakacje?”
No oczywiscie, ze nie! Musza jeszcze je sprzedac!

Wtedy powiedziatem: to powiedz im, ze ja pierwsze 100 domow kupie w dniu zakohAczenia ich
budowy!

Jak kupisz? Przeciez to duzo pieniedzy? Spytata

Dlaczego? Powiedziatem Ja je kupie po ztotéwce - przeciez powiedziatas, ze oni chca je
sprzedac?

Krzysztof, ty sobie znowu zartujesz! Wiadomo, ze chcg sprzedac za doba cene! Przeciez musza z
tego miec¢ zysk!

Aaaaaa... jekngtem - teraz dopiero nazwatas ich prawdziwy cel - zysk. Czy rozumiesz juz, ze oni
nie sg w biznesie kupowania projektow? Gdyby mogli zbudowa¢ domy bez projektow - to by to
zrobili, prawda?

No tak.. Ale co w zwigzku z tym?
To proste! Musisz pomdc im w zdobyciu ZYSKU, a wtedy kupig Twoje projekty!
Ale Krzysztof! Ja jestem architektem!

| tu wtasnie kryje sie klucz. Jesli bedziesz tylko architektem - nie bedziesz sprzedawac swoich
projektow za dobrg cene. Bedziesz wegetowac. Bedziesz funkcjg powiewdw koniunktury!

W jej wzroku zobaczytem panike... Wiec zapytatem:
Powiedz, kto kupuje domy?
No... najczesciej rodziny.

0.K. Jesli wiec przychodzi para matzenska, to kto w wiekszosci przypadkow decyduje o kupnie?



No... raczej kobieta... Jesli sie jej dom nie podoba, to nie kupia. Jesli sie jej podoba to czesto
facet sie zgodzi, jesli funkcjonalno$¢ domu jest wystarczajaca...

0.K. To teraz - co jest wazne dla kobiety jak robi zakupy?

Co masz na mysli?

Dlaczego kobiety spedzajg duzo czasu w centrach zakupowych?

No bo wybieraja...

A wiec lubig wybierac. Jaki majg wybor, gdy beda kupowa¢ dom od Twoich inwestoréw?
No... w rzeczywistosci tylko miedzy dwoma domami-miedzy AiBlubBiClub CiD.

No wtasnie - powiedziatem - a gdyby tak miaty mozliwos¢ wyboru miedzy np. A i B ale kazdy w
czterech wariantach uktadu wnetrz?

Mariola wtedy ,zatapata”. Powiedziata - rozumiem juz - i narysowata:

A1A2 A3 A4

B1B2 B3 B4

C1C2C3C4

D1D2 D3 D4

Popatrzyta na to usmiechnieta, po czym nagle mina jej zrzedta i rzucita z przerazeniem:
Ale przeciez to bedzie o wiele wiecej kosztowato!

Wtedy wyjasnitem: Tak, zaraz obliczymy ile. | w wycenie najpierw uwzglednimy Twoj cel
zarobkow miesiecznych. Policzmy.

Policzylismy. Wyszto 86.000 ztotych.

Ona spojrzata z niedowierzaniem: To bardzo duzo! Oni sie nie spodziewajg takiej ceny nawet w
przyblizeniu!

Oczywiscie. Nie spodziewaja sie tez, ze Ty dla nich nie bedziesz architektem, ale PARTNEREM W
BIZNESIE!!!

Przygotowatem jg do spotkania. A tak ono przebiegto:

Nastepnego dnia, o 14 w pigtek, usiadta przed dwoma mezczyznami doswiadczonymi w biznesie
i powiedziata:

.Panowie. Wy nie jestescie w biznesie kupowania projektow. Was interesuje sprzedaz Waszych
domdw z dobra marzg, interesuje Was zysk. Dlatego przygotowatam Wam propozycje, dzieki
ktorej sprzedacie swoje domy szybciej i lepiej, by¢ moze nawet po wyzszej cenie niz mysleliscie
oryginalnie.”

| tu wyjasnitaim kwestie decydowania o zakupie domu i waznosci wyboru dla kobiet.

Jesli przygotuje dla Was 4 projekty, kazdy w czterech wariantach, wtedy kupujgcy beda mieli
komfortowy wybér sposrod osmiu, a nie dwoch wariantow. Koszt tych wariantow bedzie - ze



wzgledu na wolumen zamowienia - relatywnie niski. Dzieki temu catosc¢ bedzie kosztowata tylko
86 tysiecy ztotych” - zakonczyta. Na pewno czekata poddenerwowana na reakcje klientow. A
jaka ona byta?

Spojrzeli na siebie wzajemnie, usmiechneli sie i jeden powiedziat: ,Niezte, nie?” Na to drugi
.Dobre. To pierwszy architekt, ktéry chce nam pomoc i ma rzeczywiscie pomyst.” Spojrzeli na
nig zusmiechem i ustyszata:” Dobrze!”

Nie dyskutowali ceny. Ba, w dalszej rozmowie Mariola uzyskata jeszcze umowe, ze zleca jej
projekty adaptacji kazdego domu do terenu.

Dlaczego sie zgodzili? 100 domow to mniej wiecej 40 - 50 miliondw ztotych. Jezeli architektka
data im pomyst naich dobrg sprzedaz, to jakie znaczenie miata suma 18, 30 czy 86 tysiecy?

A TERAZ KILKA PRZYKLADOW MYSLENIA TRANSFORMACYJNEGO -w
tym w branzy TSL

b. Polska firma transportowa wozgca lodowki dla ich producenta miata zbyt niskg marze.
Co zrobili? Obliczyli, ze przebudowa naczep, poszerzenie i lekkie wydtuzenie, pozwoli na
przewiezienie ,ilus tam lodowek wiecej” w pojedynczym transporcie. Wdrozyli pomyst.
Podniesli ceny za transport, ale w przeliczeniu na jedng lodowke - klient ptacit mniej.
Wygrana-wygrana.

c. Polska firma transportowa bytajednym z dostawcow produktéw polskiej fabryki do
sasiadujgcego przez morze kraju. Ceny za transport byty na tyle niskie, ze firma
zastanawiata sie, czy warto kontynuowac ten kontrakt. Po zapoznaniu sie z mysleniem
transformacyjnym na jednej z konferencji Transport Managera, zaczeta podnosic jakos¢
ustug dla fabryki, co zostato zauwazone. Nastepnie, wtasciciele firmy transportowe;j -
po wzmocnieniu swoich osobistych umiejetnosci negocjacyjnych - usiedli do rozméw z
fabryka. Ze wzgledu na pozytywne postrzeganie zarzad fabryki wystuchat propozycji. A
brzmiata ona nastepujgco: zajmiemy sie Waszg cata logistyka do tego kraju. Propozycja
zostata wzmocniona odpowiedzig na szczegotowe pytania, w tym pokazanie
zwiekszonych kompetencji w obszarze zarzadzania logistykg. Kontrakt zostat podpisany
- docelowa marzowosc jest nieporownywalna do poprzedniej. Dodatkowo - inni
podwykonawcy nie zostali wyeliminowani - dla bezpieczenstwa i zbudowanych

wczesniegj relacji fabryki. Ponownie wygrana-wygrana.

d. Firmatransportowa, wozgca od okoto 20 lat produkty cysternami, miata ktopoty ze
zdobyciem wiekszej ilosci i lepszych marzowo zamdéwien. Dodatkowo - gtowny klient byt
bardzo chimeryczny - zlecat pézno, nieregularnie, czesto zmieniat zamowieniaw
ostatnim momencie - co jeszcze bardziej obnizato finalng marzowosc¢. Na Forum
Menedzerow Transportu ustyszeli o ,innym konkurowaniu”. Zainwestowali w swoja
edukacje. Nastepnie - przy pomocy negocjatora - spotkali sie ze swoim gtéwnym
klientem - fabryka. W czasie dobrze przygotowanej rozmowy, zaproponowali inne
spojrzenie na nich - na firme transportowg. Zrepozycjonowali sie w oczach zarzadu
fabryki na firme, ktéra moze pomoc w rozwigzaniu kluczowych wyzwan firmy. Jednym z
nich byt problem nadwyzek produktowych, ktére nie mogty by¢ magazynowane w
fabryce, gdyz nie byto czesto wystarczajgco miejsca. Firma transportowa
zaproponowata wiec, ze podstawi na state dwie cysterny, ktore bedg stuzy¢ za
dodatkowy magazyn. To byt strzat w dziesigtke! Oczywiscie cysterny podstawione byty



starszej daty - takie, ktore juz do przemieszczania sie nie nadawaty, ale swietnie
nadawaty sie do stacjonarnego uzytkowania. W czasie rozméw podano jeszcze kilka
innych pomystéw wsparcia fabryki - propozycje te wynikaty z bardzo wnikliwej
obserwacji wszystkich obszaréw, do ktérych firma transportowa miata dostep. Wynik?
Podwojona ilo$¢ zamowien (wynikajgca z priorytetowego od teraz traktowania ,naszej”
firmy) oraz - NAUWAZNIEJSZE! - zdecydowana poprawa planowania transportow... gdyz
robiona wspolnie z firma transportowa. Kolejny przyktad efektu wygrana-wygrana!

S£OWO KONCZACE

Negocjacje duchu Myslenia Transformacyjnego wymagajg dwoch kwestii: zdania sobie sprawy,
ze sprzedawca szklanek nie sprzeda szklanek marzowo, jezeli bedzie sie znat tylko na
szklankach i tylko je sprzedawat. Musi sie zna¢ na biznesie restauracyjnym - a szklanki wtedy
bedzie sprzedawat ,przy okazji". Wymaga to podniesienia, rozszerzenia kompetencji. Tak.

Kompetencji zaréwno ,merytorycznych” jak i umiejetnosci komunikacji, negocjac;ji.

Druga kwestia to odwaga. Ne brawura, ale zdecydowanie we wkraczaniu w partnerstwo z
klientami. | w tym coraz wiecej polskich firm zaczyna sie odnajdywac z sukcesami i satysfakcja.
Taka zaczyna byc¢ Polska w Europie. Czy teraz czas na Ciebie? Wtasnie tej tematyce poswiecone
sa, prowadzone od kilku lat, warsztaty Sprzedazy Transformacyjnej dla branzy TSL. Zapraszamy!



