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»Sprzedaz okiem zakupow.

Czyli dlaczego kupcy nie chca
nhegocjowac?”

Adam Bernacki




Dlaczego kupcy nie
chca negocjowac?

Adam Bernac ki,
PSML Expert
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W pierwszym kwartale 2019r. z rynku US

znikneto juz ponad...

8000 sklepow

Thousands More Stores Are on the 2018 Retail
Apocalypse DEATH LIST: Are your local stores
on the list?

Thousands More Stores Are on the

12018 Retail Apocalypse DEATH LIST
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The 2018 Death List



Retail openings have fallen every year since 2015 when they were
overtaken by closures

# Openings B Closures

Guardian graphic | Source: Retail and Leisure market analysis 2018
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W UK przewiduje sie, ze w 20109r.

Over 23,000 stores predicted to disappear from the high street

zhiknie in 2019

23 000

Huw Hughes | Monday, 21 January 2019




High street banks became the fastest declining type of retail
outlet in 2019, with 716 closing

Jakie sg przyczyny

Banks -716 I Y A
Pubs -636

tego zjawiska?

Discount stores -380
Fashion shops -374
Mewsagents -365
Women's clothes =317
Electrical goods -299
Post offices -283
Dentists -230

Guardian graphic. Source: Retail and leisure market analysis 2018

Barber shops were the fastest growing retail category in 2018, with 813
units opening

Barbers 813 I N S E |

Beauty salons 495

\ape stores/tobacconists 244
Restaurants 218

Cafes and tearooms 214

Mail salons 166

* Zmiany w stylu zycia Klientow pors 1

Health clubs 144

* Zmiany nawykow konsumenckich e
¢ ROZWéj Internetu Supermarkets 90

Guardian graphic | Source: Retail and leisure market analysis 2018



Czy nowe technologie mogg wptywac na spadek
sprzedazy piwa w PUB’ach?



OdpowiedZ wymaga zmiany w postrzeganiu

wartosci, ktorg tworzy PUB.
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Czy podobne zmiany zachodzg w
oczekiwaniach Klientow B2B?




OPERATIONS MANAGEMENT

Purchasing Must Become
Supply Management

by Peter Kraljic

BER 1983 ISSUE

Wszystko zaczeto sie od
jednego artykutu!




rEwolucja w zakupach B2B




Dlaczego, profesjonalni kupcy...

* nie chca sie spotykac,

* niechetnie podejmujg negocjacje,
 podejmujg niezrozumiate decyzje,
* przeszkadzajg w budowaniu relacji,
* sg barierg w sprzedazy?



... @ przynajmniej,

dlaczego tak sg postrzegani?



Polish Supply Management Leaders
Grupa ekspertdow z obszardéw tancucha
dostaw, zakupodw i logistyki.

AN
.4

PSML

CEL EKSPERCI

Rozwdj i profesjonalizacja Obszary: zakupy, tancuch
taricucha dostaw dostaw, logistyka




& Advisory Board

PSML

Aleksandra Adam Bernacki - Jacek Czaplinski i(a):\a:::l?:
Antoniuk Procurement & Sales Ch'?f Procurement Supply Ch’ain
Chief Procurement Management Consultant gliflllci)rRLEN Director at OBI
Officer ICAN Institute Polska
ORANGE

Andrzej Pawlak,

Prof. Aleksandra Krzysztof Masny, Dr Krzysztof Business
Laskowska — Supply Chain and Niestroj Development
Rutkowska Logistic Director Director at DHL
at Castorama Supply Chain
Polska
P S Katarzyna Katarzyna .
\ Wit { Pigtkowska, Tomasz Saczek Stabowska, Jan Stasiak —
iy Country Supply Chain Logistics Logistics Country
\ ﬁ ' Services Director at Management Department Procurement
/| J COCA-COLA HBC Consultant Director at Zabka Director Bunge
h - POLSKA Polska sp. z 0.0.
Jarostaw Wojciechowski-
Dr hab. Boruta
Maciej Deputy CFO and
Szymczak Procurement Director

PLAY




Dlaczego nie chcemy sie spotykac z
dostawcami?




lle czasu pracownicy twojego dziatu zakupow spedzajg na spotkaniach
z dostawcami w ramach procesu zakupowego?
26 odpowiedzi

@ 0% - 20% Unikamy spotkar / od
komunikacji mamy e-platforme

® 20% - 50%
50% - 100% - spotkania z dostawcami

to gtdwne zajecie pracownikéw Dziatu
Zakupow




Jak wyglada proces zakupow? Demi  1CAN

POLSKA

RFI

gwiadomos¢ poy,
Awaren
of Naec?:'f

The Customer
Buying Cycle

tuawssassy
hdo pua’0

RFP

Sonyousand ¥°

Cykl zakupu
klienta

Alleviatio®
of Risk 3
Zmnigjszenie T



Na jakim etapie procesu zakupowego widzisz najwiekszg wartosc ze

spotkan z dostawcg?
26 odpowiedzi

@ RFI - kwalifikacja dostawcow i
budowanie bazy potencjalnych
dostawcow.

® RFP- pozyskiwanie wiedzy, tworzenie
specyfikacji potrzeb
RFQ - negocjacje cenowe.




Dlaczego nie chcemy negocjowac?




Chcemy tworzy¢ wartosc -
dla naszych firm, wiec...

e -

..automatyzujemy to,
co nam w tym przeszkadza.




TCO

Total Cost of Ownership




TVM

Total Value Management




>+ CONNECT

ORLEN Group purchasing platform




Czy posiadacie system automatyzujgcy proces wyboru dostawcy (SRM,
e-aukcje, Al, itd.), lub korzystasz z outsourcingu w tym zakresie?
26 odpowiedzi

® Tak

@ Nie
Planujemy / jestesmy w trakcie
wdrazania

@ Nie posiadamy, negocjacje przy stole
sg efektywniejsze




Dlaczego podejmujemy niezrozumiate
decyzje?




Ryzyko

Waskie Gardto Obszar Strategiczny

Zakupy Rutynowe Obszar Nacisku

Wartos¢



Czy w twojej firmie rozwijane jest zarzgdzanie strategiami grup
asortymentowych

26 odpowiedzi

® Tak
® Nie




Dlaczego , przeszkadzamy” w
budowaniu relacji?




Chciatbys, aby kupcy tworzyli wtasciwe dla twojej firmy relacje z
dostawcami gtdwnie poprzez:
26 odpowiedzi

@ nawigzywanie przyjaznych relacii
personalnych, ktére utatwig codzienng
wspotprace.

@ angazowanie dostawcy w realizacje
projektéow optymalizacyjnych TCO,
TVM.

nacisk na efektywnos¢ cenows i
transparentnos¢ procesu.




Co czeka tych, ktorzy wybiorg niewtasciwa
strategie negocjacji ?



T=57 and SAP Ariba /\\

Global Partnership that defines the future of procurement

Performance, Visibility, Analysis and Monitornng

E-RFX: Contract: Contract: N
Evaluate and Create and Award and » PP
A I Performance

& Digital Assistant to guide and advise Users via intuitive conversational environment

zrédto: IBM Slideshare




Czy Al to odlegta przysztosc?




Czy rozwazacie wykorzystanie sztucznej inteligencji (petna
automatyzacje) do realizacji procesu wyboru dostawcy?
26 odpowiedzi

@ Tak, chetnie zautomatyzowaliby$my
caty proces wyboru dostawcy.

@ Tak, ale tylko w grupach
asortymentowych o niskim ryzyku.

Nie.
@ Juz wdrozylismy Al / jesteémy w
trakcie wdrozenia Al.




Zakupy B2B zmieniaj3 sie bardzo
szybko!




W spotkaniu PSML wzieto udziat
560 menadzerow!



Lider Zakupow

Krzysztof Rusin i Marek Szymanowski,

Wykorzystanie Procurement Engineering'u (design to cost)

na przykfadzie przetargu na przetacznice optyczne orange

Magdalena Wojtowicz, Kalmar
Model wspodtpracy partnerskiej w taricuchu dostaw jako KHI-MHB

metoda akceleracji wynikow w firmie Kalmar

tukasz Pilarski, Zaktady Ttuszczowe Kruszwica S.A. KRUSZWICA,
Reorganizacja zakupdw technicznych Grupy Bunge w Polsce L

o (J
Roman Kowszewicz, PKN ORLEN S.A. e
AKADEMIA ZAKUPOWA PKN ORLEN ORLEN

Robert Zimmer, Novartis j
Introduction to Crowdsourcing; New Sources For Solutions ( NOVARTIS

Promujemy Najlepszych!
-



main goals: Business
Mentors

Top Young 100 dr 42 w 26 BULUICIVI T y ,, —

PELY CHAIN Partners
IT5 EVERY YEAR

- _ il
2 84 < 17
Students Universities
of developed solutions
are suitablefor direct
65% implementation in the

a%5s es sment of I‘Jl]':-il'lf”n-':- pal mers

Wspieramy 100 najlepszych studentow
kierunkow Supply Management !




Czy sprzedawcow czeka APOKALIPSA?




Tylko niektorych...

* przeszkolonych jedynie produktowo,

* nieposiadajgcych Business Accumen,

* polujacych na , quick winy”,

* rozwijajacych kompetencje manipulacyjne,
* budujacych jedynie relacje personalne.






Jak powinnismy sprzedawac?

EJHarvard
Wgusgness I CI{&TUM
eview
POLSKA

* Okresl szanse
* Uzyskaj dostep
* Buduj podstawy
&windomosé POlrzey * Udowodnij wartos¢
hwurenes-f
* Znajdz nowe of Need
szanse

* Stan sie zaufanym
doradca

The Customer
Buying Cycle

Cykl zakupu

Soayousand \°
tuawssassy
thdo puss0

-

« Zapewnij decyzje . : Okre:s".l kryteria.zakupu
e Chron wartos¢ Stworz strategie

of Ris - prezentacji rozwigzan
« We? pod uwage iszenie 1Y)
ryzyko

* Zmniejsz ryzyko



Sprzedaz B2B musi sie zmienic!

* przemysl swojg oferte wartosci,

* uczsie klienta,

* poluj na problemy klienta,

* buduj biznesowe relacje partnerskie.

* rozwijaj kompetencje sprzedazy doradczej,



Zapraszam
na #negocjacje!



Harvard

\%/Business I Cﬁm
Review
POLSKA

Back Up




/miany w sprzedazy
S Obszar
g posredni
:
= Ciecie
kosztow l
Sprzedaz transakcyjna

EDHarvard
¥ Business

o
Review
POLSKA

Sprzedaz doradcza

Tworzenie
nowych
wartosci

Inwestycja klienta

ICAN

INSTITUTE




Kto w Twojej firmie odpowiada za ksztattowanie relacji z dostawcami?
26 odpowiedzi

@ To wytgczna kompetencja Dziatu
Zakupow

@ Kazdy Dziat zarzgdza swoimi
dostawcami a kupiec odpowiada za
koncowe negocjacje

) Dziatamy zespotowo - Dziat Zakupow
blisko wspotpracuje z Klientami
wewnetrznymi i ma realny wptyw na
zarzgdzanie dostawcami




Kreowanie wartosci w fazie
Awareness of Needs (Swiadomosci potrzeb)

. Budowanie
Sprawdzanie optymalnych
. podstaw
punktow
Szukanie @ E 0 Udowadnianie
szans. AYs) Wartosci
COR CcoD
Ty (CD) (CN) COP

(Cw)




Value Proposition Customer Profile
Gain creators

Products

. Customer
& services

jobs

S8
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26 wrzesnia 2019

Warsztat z Adamem Bernackim
,Efektywne zarzadzanie sprzedaza”
Inwestycja 975netto

SalesAngels@4Results.pl
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15 pazdziernika 2019

»Jak potgczyc strategie online i
offline w procesie pozyskiwania
klienta?"

Barbara Piasek




salesangels

Zasady wyboru prelegenta spotecznosci na
Finat Sales Angels 2019

RO022 2

#SprzedawanieToPomaganie
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Dotacz do nas na
salesangels.pl



