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9 MIELENIE PIENIEDZY TO NIE BIZNES, CZYLI...

12,

Sarnacki ZDROWY GEN MARZY

Kiedy pytamy przedsiebiorce .Jak duza jest Twoja firma?” w wiekszosci przypadkdow
ustyszymy: .15 milionéw obrotu”, .zatrudniam 70 osob” lub .mam fabryke o powierzchni
10 tysiecy mkw.” czy tez .mam 60 ciagnikéw”. Ciekawi mnie jednak, co by odpowiedziat,
gdybysmy zadali pytanie: ,Jak dobra jest Twoja firma?” Pomysl, prosze, Czytelniku

- co by$ odpowiedziat w przypadku Twojej firmy? Nie takie tatwe, prawda? A na pewno nie
jednoznaczne! . .

en artykul w swoim zalozeniu ma by¢ jak

najkrotszy. Dlaczego? Otoz, chciatbym,

aby zadzialal na $wiadomos¢ Czytelni-
koéw jak krotka, uzbrojona w podkreslajace pauzy,
wypowiedz. Taka, przy ktorej nikt nie $pi ani sie
nie nudzi. Jednoczesnie taka, ktorej przekaz jest
prosty, czyli rzeczywiscie pozostajacy w umysle,
a dzieki temu. .. wdrazalny.
Wyobrazmy sobie firme spedycyjna, ktora zatrud-
nia 20 os6b na stanowisku spedytora. Zat6zmy
tez, ze $redni, statystyczny fracht, ktorym firma
handluje, to 800 euro. Wiemy tez, ze firma osia-
ga efekty na poziomie $redniej branzowej, czyli
4,4 proc. zyskownodci, a srednia miesieczna roz-
nica frachtowa na spedytora wynosi 8,2 tys. euro.
Dla osob, ktére nie sa z branzy TSL (transport,
spedycja, logistyka), wyjasniam w uproszczeniu,
ze rdznica frachtowa to suma pieniedzy, ktore
zostaja po odjeciu kosztu bezposredniego dostar-
czenia frachtu od ceny sprzedazy tego frachtu.

A GOOD GENE OF MARGIN : ‘

When we ask an entrepreneur ‘How large is your com-
pany?’, in most cases we hear: 15 million turnover’, ‘we
hire 70 people’, "10.000 square meters of factory space’, or
‘I have got 60 truck tractors’. | wonder what they would say
if they were asked instead "How good is your company?’
Dear reader, what would your answer be? Not so easy, is
it? And certainly - not so obvious!
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Roéznica frachtowa to suma pieniedzy, ktdre zostaja po odjeciu

kosztu bezposredniego dostarczenia frachtu od ceny sprzedazy

tego frachtu.

Wyobrazmy sobie teraz, ze wlasciciel firmy de-
cyduje si¢ na jej rozwiniecie, z celem podwojenia
zyskow. Chcac to uczynié, zatrudnia nastepna
dwudziestke spedytoréw. Proste? Przeanalizujmy
taki scenariusz...

2 razy wiecej pracownikow

= 2 razy wiekszy zysk?

Dotad bylo: 8,2 tys. euro x 20 spedytoréow x 12
miesiecy = Imln 968 tys. euro. Takie byly dotych-
czasowe obroty firmy - prawie dwa miliony euro.
Jezeli zysk firmy wynosil 4,4 proc., to znaczy, ze
nominalnie bylo to 86,5 tys. euro.

Teraz: teoretycznie — dodanie 20 spedytordw,
powinno niejako ,podwoi¢” zysk, zakladajac, ze
osiagna oni poziom kompetencji podobny do po-
zostatej dwudziestki... Praktycy jednak wiedzg
... 1 dla wielu Czytelnikéw tego tekstu jest oczy-
wiste, Ze podwojenie liczby pracownikéw niesie
za sobg kilka kwestii utrudniajacych (a nawet
uniemozliwiajacych) zakladane podwojenie.
Koszty zbudowania infrastruktury zarzadczej
oraz zaplecza technicznego dla ,,nowych’, co wy-
maga nie tylko pewnego poziomu inwestycji, ale
takze posiadania kompetencji menedzerskich
- gdyz firma ,roénie” dwukrotnie. Zaktadajac, ze
dotad zatrudniata okoto 40 oséb, ,dotrudnienie”
nowych handlowcéw wymaga tez zatrudnienia
nowych oséb ,zaplecza” (np. menedzerowie, ksie-
gowos$¢, administracja, marketing, IT, HR). Z tego
powodu, a wlasciwie z tych powodéw, takie ,,pro-
ste” podniesienie zysku jesli nie jest niemozliwe,
to na pewno zabierze sporo czasu...

A teraz przyjrzyjmy si¢ innemu wariantowi. Wy-
obrazmy sobie, ze chcemy podwoi¢ zysk firmy
poprzez... podniesienie cen! Co Ty na to, Czy-
telniku? Z do$wiadczenia wiem, jak duzy pro-
cent 0sob (a zwlaszcza spedytorow!!!) zareaguje:

~Latwo powiedzie¢! Przeciez podwojenie zyskow
wymagaloby zbyt duzej podwyzki, aby klienci ja
zaakceptowali!!!” To sprawdzmy...

Jezeli dotad roczny zysk wynosil 86,5 tys. euro,
to o ile trzeba by podnies¢ ceny, aby go podwoic?
To na szczescie jest w miare prosta matematyka. ..
Musimy uzyska¢ z naszej podwyzki cen... do-
datkowe 86,5 tys. euro. Policzmy wiec, ile mamy
wszystkich frachtow przy liczbie 20 spedytorow,
po czym podzielmy dodatkowy zysk przez liczbe
frachtow i,,wyjdzie” nam, o ile trzeba by podnies¢
ceny. A wiec: 1.968.000 euro dzielone przez $red-
nig wysokos$¢ wplywu za fracht — 800 euro - wy-
niesie: 2460 frachtow. 86,5 tys. euro podzielone
przez 2460 = 35 euro...

Zaraz, zaraz... co$ jest nie tak! Jak to? Zwyzka
cen za sprzedawany fracht o 35 euro przyniesie
podwojenie zysku? Alez to niemozliwe! Przeciez
to taka mala roznica!!! T wiele os6b zacznie do-
szukiwa¢ sie pomytki w obliczeniach! Nie ma jej.
Kropka.

Jedyny czynnik, ktéry nie zostal wziety pod uwa-
ge, to mozliwos¢ utraty czedci zamoéwien z powo-
du podwyzki. Oczywiscie. Sprawdzmy wiec, czy
to zasadniczo zmienia sytuacje...

Wyobrazmy sobie, ze tracimy 10 proc. klien-
tow z powodu podwyzki. Jakie straty wtedy po-
nosimy? Obliczmy to: 10 proc. mniej klientow,
to mniej zysku o:

Oryginalny zysk 86,5 tys. euro minus 10 proc. =
77,850 euro - to jest zysk otrzymany ze ,starych
cen”. Teraz obliczmy o ile bysmy musieli pod-
nie$¢ ceny, aby wciaz osiagna¢ podwojenie zysku.
Woszystkich frachtéw bylo 2460, ale bedzie ich
mniej o 10 proc., wiec bedzie ich 2214. Podwojny,
docelowy zysk to suma 86,5 tys. euro x 2 = 173
tys. euro

Od tej sumy odejmiemy teraz obliczony stary
zysk pomniejszony o 10 proc., czyli 173.000 euro
- 77.850 euro = 95.150 euro. Ta suma podzielona
przez 2214 daje konieczno$¢ podwyzki na jed-
nym frachcie o:

95.150: 2214 = 42 euro. A wigc: podniesienie cen
042 euro (5,5 proc.) przyniesie. ..
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Kluczowe jest podnoszenie kompetencji sprzedazowo-

negocjacyjnych spedytorow, aby mogli uzyskiwac lepsze ceny ... bez

straty wolumenu.

Podwojenie zysku!!!
Wiem, wiem... ,aptekarz” powie, ze podniesienie
cen 0 42 euro (zamiast o 35) moze spowodowa¢
utrate wiecej, niz 10 proc. kurséw... To w takim
razie proponuje, aby zatrudni¢ dodatkowego spe-
dytora. Troche zartuje, gdyz mysle, ze... przekaz
jest klarowny!
Zdecydowanie bardziej skuteczna i paradoksalnie
tatwiejsza droga w naszym przykladzie jest nie-
znaczne podwyzszenie cen. Wymaga to jedynie
dwoch kwestii: odwagi i ... zmiany cennikal!
Oczywiste, ze jest gdzie$ granica podwyzek. .. opi-
suje je krzywa Gaussa. W tym artykule pokazuje
- i mam nadziejg, Ze jest to czytelne, ze:

MARZA W HANDLU USEUGA

JEST KLUCZEM

- zwlaszcza w sytuacji ograniczonych zasobéw
lub zasobéw niefatwych do ,szybkiego urucho-
mienia” (wyszkolenie spedytora).
Europa zyje pojeciem OBROTU jako podstawa
»oceny” popularnie ujmowanej wielkosci bizne-
su czy tez jego ,,sily”. Owszem, obrot jest wazny —

@

Na marze i na zysk ma wptyw wysokosc¢ kosztow, a wiec wydajnosc

organizacyjna.
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Jeden z nielicznych zawodowych negocjatoréw w Polsce. Jego doswiadcze-
nie siega ponad tysiaca proceséw negocjacyjnych w Stanach Zjednoczonych
i w Europie. Dziesiatki tysiecy ludzi biznesu oraz studentéw w Polsce sko-

rzystato z jego szkolen negocjacyjnych. Wspotzatozyciel i prezes firmy Quest

Change Managers - konsultant strategiczny, ekspert w zakresie marketingu

i budowania przewagi rynkowej firm oraz agent zmian w procesach transfor-

macji duzych i $rednich firm. Absolwent University of

Illinois, Institute of Entrepreneurial Studies w Chicago

oraz absolwent programu MBA Lake Forest Graduate

School of Management w Lake Forest, Illinois.

QUEST

jednak BEZ MARZY ,mielemy pieniadze’, a nie
zarabiamy ich!

Celem tego artykulu jest zwrocenie Twojej uwa-
gi, Czytelniku, na WIELKA SILE malej zmiany
MARZY! Jedli datem Ci w ten sposéb do mysle-
nia - osiaggnalem cel. I wniosek ROWNOLEGLY:
Zdecydowanie kluczowe wiec jest podnoszenie
kompetencji sprzedazowo-negocjacyjnych spe-
dytoréw, aby mogli uzyskiwa¢ lepsze ceny... bez
straty wolumenu! Oczywiste jest takze, ze na mar-
z¢ i na zysk ma wplyw wysokos¢ kosztéw, a wigc
wydajnoé¢ organizacyjna.

Mata zmiana ceny = duza zyskownos$¢

W firmach produkcyjnych czy takich, ktérych
dzialanie oparte jest na koniecznosci posiadania
sporych kosztow statych (np. w firmach transpor-
towych, ktdre zakupuja cigzaréwki), rola wolume-
nu sprzedazy ro$nie. Jednakze nigdy do poziomu,
w ktorym marza traci swoja przewodnia role.
Inng jeszcze sytuacja jest firma handlowa, ktéra
musi inwestowa¢ wiele w zakup produktow, kto-
rymi handluje. W tego typu biznesie wazna kwe-
stig, ktora moze kompensowaé wysoko$¢ marzy,
jest tempo obrotu produktem czyli kapitatem,
gdzie koszt kapitalu kompensowany jest przez
szybkie multiplikowanie zyskéw z transakcji
w czasie, czyli to, jak czesto cykl . kupitem i sprze-
dalem” sie powtarza. Ale to juz temat na inny ar-
tykul.

Na zakonczenie — propozycja. Otéz ten arty-
kut - z jego przyktadem pokazujagcym ogromny
wplyw malej zmiany ceny na zyskownos¢, bedzie
— jestem przekonany — dobrym narzedziem, aby
np. handlowcy, spedytorzy czy choc¢by mene-
dzerowie nizszego szczebla zrozumieli, ze ,kilka
ztotych” mnozone wielokrotnie w transakcjach
moze zasadniczo zmienia¢ sytuacje firmy. Iluz
wiascicieli firm marzy o tym, aby ich podopieczni
to rozumieli!

»Jak dobra jest wiec Twoja firma? ” Odpowiedz,
mam nadzieje, jest juz tatwiejsza? Przede wszyst-
kim tak dobra, jak jej marza ... i pare innych ele-
mentéw, ktore pozostawiam do oméwienia przy
innej okazji.





