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Na Ill Forum Praktykow Logistyki emocji nie zabrakto. Jui
prowokacyjnie stormutowany temat konferencji ,,Sprzedai
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5 na ustugach logistyki. Wojna czy pokaj?” sygnalizowat nie-
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WINCOR aurycy Szczesny (Kaufland Polska Markety)
m dodat, ze najlepszym orezem w walce ze

sprzedazq jest perfekcja. Wszystkie procesy

sprzedazowe, ktére sq dobrze przygotowane

jeszcze przed uruchomieniem dziatania, za-
pobiegajq niepotrzebnym zgrzytom na linii specjalista-lo-
gistyk a dziat sprzedazy.

Dla Kaufland Polska Markety duzym wyzwaniem byto
uruchomienie magazynu centralnego. Wptyneto pozytywnie
na wzrost obrotéw sieci, podkreslat Maurycy Szczesny, wy-
znaczyto nowe kryteria wspétpracy z departamentem sprze-
| dazy, dla ktérego centralizacja dostaw stworzyta mozliwosci

PARTNERZY MEDIALNI

logistyxa

Cogistics Atz

Flota Awtellizne:

——

tuzinkowe wystqpienia. Jak mawiat Platon: ,,Si vis pacem,
para bellum” = Jesli cheesz pokoju, szykuj sie na wojne.

optymalizacji harmonogramu pracy z jednoczesnym uzalez-
nieniem ich od jednego zrodta dostawy. Konsekwenciq re-
strukturyzacji fancucha dostaw byto wprowadzenie kryte-

rium jakosci w odniesieniu do uczestnikéw procesu.

Lepszy trudny pokéj ni tatwa wojna

Maciej Bielicki (Pekaes SA) uznat za wazny dialog po-
miedzy pracownikami dziatéw.

— Lepszy trudny pokdj niz tatwa wojna - zaznaczyt. -
Trzeba dzieli¢ sie nie tylko sukcesami, ale i porazkami.

Powazne dylematy majg powazne przyczyny. Nie jest
tajemnicg, ze pomiedzy OPS a dziatem sprzedazy istnie-

a

Rynek|




009-014 7/2/08 9:07

12 EUROLOGISTICS

PM Page 4

iq rozbiezno$¢ priorytetdéw, brak spéjnosci celdw, inne
spojrzenie na ,jako$¢”, rozdzielnoéé strukturalna. Dziat
logistyczny ma na celu przede wszystkim terminowo$é
i kompletnos$¢ dostaw, a dziat sprzedazy pozyskanie no-
wych klientéw i zwigkszenie udziatu w rynku. Podstawo-
we ,grzechy” sit sprzedazowych to zdaniem Macieja Bie-
lickiego:
brak dostatecznej wiedzy o procesach operacyjnych,
brak uwzgledniania uwarunkowan zewnetrznych,
bezkrytyczne dgzenie do sukcesu sprzedazowego,
brak refleksji nad konsekwencjomi sprzedawania
ustug nierealnie operacyjnie.

Wiele firm decyduje sie na outsourcing ustug logi-
stycznych. Zupetnie inaczej byto we Frisco. Dyrektor za-
rzqdzajqcey, Witold Ferenc, udowodnit, ze bardziej opta-
calne bylo zainwestowanie we wlasny transport i zarzg-
dzanie catym procesem.

Na ,marke” pracujq ludzie

Wspdlnym mianownikiem wszystkich firm, ktére za-
prezentowaly sie na forum, byta ,marka”.

— Sukces zapewnia marka, a menedzerem marki jest
w firmie kazdy — podkredlit Mirostaw Boruc, szef Instytutu
Marki Polskiej. W swojej prezentacji udowodnit, ze na po-
zycie marki trzeba solidnie sie napracowaé latami, ale
zmarnowaé jg mozna bardzo szybko. Takze rynek jest
twardym regulatorem, kidry ,wycofuje” z obiegu marki
z diugoletniq tradycjg. Mirostaw Boruc dodat, ze trzeba
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Marek Jedra

Quantum Software

Trzeci FPL uwazam za bardzo uda-
ny. Potwierdzaja to zreszta opinie
wielu uczestnikow, z ktorymi mia-
tem okazje rozmawia¢ po zakoricze-
niu forum. Po raz kolejny udato nam
sie rozmawiac przez dwa dni o rzeczach bardzo praktycz-
nych, ktorymi zyjemy na co dzien, ale réwniez o tych, kto-
re beda bardzo wazne juz jutro.

Temat przewodni tegorocznego forum poruszat aspekty
wspotpracy miedzy stuzbami sprzedazowymi a sitami logi-
stycznymi przedsigbiorstw.

Wyktadowcy, ktérych goscilismy, na réznych plaszczy-
znach analizowali problematyke przewodnia tej edycji
FPL, jednak zaznaczaly si¢ dwa zasadnicze nurty w wypo-
wiedziach.

Pierwszy z nich to konieczno$¢ wypracowywania optymal-
nego modelu wspétpracy pomiedzy tymi dwoma stuzbami,
drugi za$ wyraznie koncentrowat sie na innowacyjnosci
w podejsciu zardwno do sprzedazy, jak i do procesow lo-
gistycznych. Innowacyjnos¢ rozumiana wspétczesnie jako
jedno z najskuteczniejszych narzedzi w budowaniu prze-
wagi konkurencyjnej.

Jestem przekonany, Ze tegoroczny FPL uswiadomit uczest-
nikom, iz wspétczesna rola sprzedawcow i pracownikéw
logistyki musi ulega¢ réwnie dynamicznym zmianom jak
pozostate otoczenie biznesu. Z wielu wyktadéw wyniesc
mozna byto dobre przyklady, ale nie tyle do wiernego ich
nasladowania czy kopiowania, ile takie, ktére powinny da¢
impuls do wlasnych unikalnych innowacji. Spotkanie uwa-
7am wigc za ogromnie praktyczne dla wszystkich uczestni-
kéw. Swoistym i chyba najbardziej wymownym sukcesem
forum byly dla mnie jako wspétorganizatora pytania wielu
uczestnikow: , Kiedy spotykamy sie po raz kolejny"?

Lol spegte |
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pamietad o zelaznych regutach: o wspomnianej juz zasa- Wojciech Gqsiorowski
dzie, ze menedzerem marki jest kazdy pracownik, marke ASSAP

sprzedaie sie w kazdej chwili, nie sprzedawad tego, co sie
ma, ale mieé to, co sie sprzedaie.

Najskuteczniejsze marki budujq niezwykle silng wiez
z konsumentami. Liderzy uczq sie rynku, a nie technik
marketingowych. Ceniq intuicje, instynkt i odwage.

Doradztwo Personalne - partner

Na IIl Forum Praktykow Logistyki
uczestnicy zastanawiali sig, czy sprze-
daz jest w stanie wojny z logistyka.
Jak zawsze zdania byly podzielone.
Z punktu widzenia menedzera logisty-
ki oczekiwania sit sprzedazy, ktére wiele obiecaty klientowi,
s3 czesto nierealne do wykonania. Z drugiej strony sprzedaz
w codziennej walce o klienta oczekuje od logistyki, Ze ta sta-
nie na wysokosci zadania i myslac ,sprzedazowo”, zrealizuje
kazde zaméwienie ,na czas, na miejsce, na pewno”.

Dynamiczny rozwdj gospodarczy i nieprawdopodobna

Rzeczywistos¢ jest brutalna

Na ten wyktad czekano z zapartym tchem. Sala wy-
petniona po brzegi, cho¢ po przerwie na lunch.

— Pozwolitem sobie tylko na talerz zupki. Na wojne nie
idzie sie z petnym zofqdkiem — rozpoczat we whasciwy so-
bie sposdb prof. Piotr Ploszajski (SGH), wybitny futurolog.
W kilka minut zburzyt radycyjne pojmowanie biznesu.

— Wigksza cze$¢ XX wieku, z wyjgtkiem wojen

i Wielkiej Depresji w USA, to okres ,nisko wiszqcych konkurencja spowodowaty ogromne zmiany w podejsciu
owocéw”. Biznes nie zmieniat sie, bo nie musiat — wy- do logistyki. Dzi$ juz mato kto traktuje logistyke jako zto
jadniat prof. Ploszajski. Od lat 90. ubiegtego wieku konieczne, ktdre jest kosztownym obciazeniem dla firmy.
zmienily sie modele zarzgdzania. Logistyke zaczeto postrzegac jako Zrddto przewagi konku-
— Modele biznesowe juz nie mogq zy¢ przez dekady rencyjnej. Kto lepiej (efektywniej) zorganizuje faricuch do-

— twierdzi Adrian Slyvotzky — w niektérych sektorach na- staw, kto szyhciej bedzie reagowat na potrzeby klienta, kto
wet co 3 do 4 lat. Co 8 do 10 lat to dzisiaj marzenie. zapewni konsumentowi sprawniejszy serwis, ten wygrywa.
Uczestnikom forum prof. Ploszajski zadedykowat Po latach zachwytu nad usprawnieniami technicznymi czy
jako motto swoje przemyslenie: ,Tylko niewiele firm po- rozwiazaniami informatycznymi, ktére przyczyniaja sie do
zostaje liderami swoich sektoréw dtuzej niz pare dekad. sukcesu firmy, niemal w kazdym wystapieniu teoretykow
Wiele z nich podupada lub znika w efekcie braku inno- i praktykow biznesu na czotowe miejsce powraca cztowiek ja-
wacji”. ko decydujacy czynnik sukcesu organizacji. Menedzer logisty-
R ki coraz czeciej w swojej codziennej pracy musi by¢ sprze-

dawca, a sprzedawca nie moze pomijac aspektow logistyki
w swoich zadaniach sprzedazowych. Pracownicy dziatow
| sprzedazy i logistyki sa ciagle zwréceni na zewnatrz, sa w sta-
tym kontakcie z klientami i konsumentami, dostawcami surow-
c6w, podzespotéw i ustug. To oni pierwsi powinni zauwazyc,
| 7e zdobywanie rynku, na ktorym konkuruje ich firma, staje sie
bezcelowe, poniewaz ten rynek bedzie sie kurczyt (o ile juz nie
zniknat, jak np. pagery), a potrzeby Klientéw i konsumentow
kieruja sie ku innym produktom czy ustugom. To oni pierwsi
dadza impuls do zmian, Zeby taki stan osiagna¢, nalezy wojne
zamieni¢ na wspdlna walke o klienta, wspdlne obserwowanie
zmieniajacych sie potrzeb klienta, a pokdj na tworcze poszuki-
wanie najlepszych rozwiazan, rowniez logistycznych.

To réwniez wyzwanie dla polityki personalnej firm. Coraz
powszechniejsze staje sie poszukiwanie menedzerow logi-
B styki o kompetencjach handlowych, ktérzy beda w stanie
dl zmierzy¢ sie z takimi zadaniami. W naszej polskiej rzeczy-
wistosci, gdzie podstawowi pracownicy logistyki (magazy-
nierzy, operatorzy wozkéw czy kierowcy) pracuja w Dubli-
nie czy Londynie, do kluczowych kompetencji menedzera
Forum odbylo sie 7 logistyki doszty umiejetnosci zwiazane z permanentnym za-
22 i 23 kwietnia, K rzadzaniem ubogimi zasobami, kryzysem i zmiana. Dosto-
AT ET S Ml sowanie si¢ do takich realiow moze zaowocowac tylko jed-
[FRGRYA: T T - nym — polski menedzer logistyki bedzie utozsamiany (czesto
wowie ‘ juz jest) z profesjonalista o wysokich kwalifikacjach.

+ War or peace?

¢ The conference room at the 3rd Forum of Logistics Practitioners was filled with emotions. The very title of the Fo-
s rum - ,Sales at the service of logistics. War or peace?” signaled unusual speeches. But as Plato used to say: ,If you
o want peace, get ready for war.” The article is coverage from the Forum and presentation of emotions the speeches
+ delivered at the conference provoked. Interesting conclusions, observations from practice, and many intriguing ide-
¢ as from all sides of the ,battle field between sales and logistics”.
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