Whether you’re sending goods next door or to the other end of Europe,
our comprehensive network lets us find the best match of time,
cost and performance to meet your needs.

Take advantage of our regular groupage network from and to Poland!
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Wszyscy sprzedajg

Co zrobic, aby pozyskac i zwigzac ze sobg klienta?

Tekst: Piotr Skipor, Branch Manager
Mainfreight Poland Sp. z o0.0.

Wszyscy sprzedajemy! To hasto po-
jawia sie bardzo czesto w wielu fir-
mach, ktére sg przekonane (i stusz-
nie), ze kazdy pracownik powinien
poprzez swojg codzienng pra-

ce, identyfikacje z reprezentowa-
nym brandem by¢ ambasadorem
swojej organizacji. Tak rozumiana
sprzedaz, czyli dbatos¢ o dobry wi-
zerunek firmy, przyjazny kontakt

z klientami i kontrahentami, tworze-
nie swoistego PR-u kreujgcego ob-
raz firmy, z ktéra warto sie zwigzac

i jej zaufaé, zapewne dziata w wie-
lu organizacjach i w ré6znych obsza-
rach wspdtpracy z klientami badz
kontrahentami. Ale czy to wszystko,
CoO mozemy — nie bedac cztonkiem
dziatu sprzedazy — zrobic¢ dla rozwo-
ju firmy? Jak mozemy zaangazowac
sie w pozyskiwanie klienta, poszuki-
wanie nowej sprzedazy?

am to szczescie, ze jestem cze-
Scig organizacji, w ktérej zespo-
ty operacyjne sg zorientowane na

sprzedaz niemal w tym samym stopniu, jak
dziat sprzedazy. Dzieje sie tak dlatego, ze
cele rozwojowe firmy nie silosujg zespo-

téw, a pozwalajg na skupianiu sie na tych

samych aspektach rozwojowych przedsie-
biorstwa. Myslac o powyzszym, chciatbym
krétko opowiedzied, w jaki sposdb zespot

fot.: Mainfreight Poland

operacyjny ,pozyskat” duzego klienta,

co zrobit, aby rozwingc sprzedaz i zwia-
zac¢ klienta (mam nadzieje, ze na lata ©).

| wspomne tylko, ze firma ktérg reprezen-
tuje — Mainfreight Poland Sp. z 0.0. — jest
operatorem logistycznym oferujgcym roz-
wigzania supply chain na catym Swiecie,

a w Polsce mocno rozwija ustugi transpor-
towe, zaréwno drogowe, jak rowniez mor-
skie i lotnicze.
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NARZEDZIA

Wszyscy zdajemy sobie sprawe, ze wiedza

o klientach w zespotach operacyjnych to nie
tylko znajomos¢ obstugiwanych firm, ale réw-
niez cata baza potencjalnych tematéw sprze-
dazowych, o ktérych spedytorzy stysza od
wspotpracujgcych kontrahentéw, przewozni-
kéw czy tez zdobywaja ja z réznego rodza-
ju gietd transportowych. Czasem zdarza sie,
ze to od operacji kontakt do potencjalnego
klienta przekazany jest do dziatu sprzedazy.

Najtatwiej zaangazowac Sie W proces
sprzedazy 0sobom z zespotow opera-
cyjnych — sg oni bowiem bardzo bli-
sko klienta, znajg doskonale oferowa-
ny produkt, po prostu wiedzg wiecej.

Tak byto réwniez w opisywanym przypadku.
Niestety temat nie byt tatwy, nie udato sie na-
wigzac wspbtpracy przez ponad dwa lata wy-
deptywania Sciezek, pukania do drzwi, pre-
zentowania firmy i roznych ofert. Niemniej
jednak jakis $lad po naszej firmie pozostat

i pewnego dnia klient wrécit do nas z poje-
dynczym zapytaniem, ktére trafito do zespo-
tu operacyjnego. | tak sie zaczeto. Zapytanie
nie dotyczyto wczesniej oferowanych rozwig-
zan, a zupetnie nowego kierunku, o ktérym
wczesniej nie rozmawialismy. Zespdt przyjat
wyzwanie, Swietnie wywigzat sie z nowego
zadania, a pdézniej zapytat klienta, czy moga
poméc w kolejnych przewozach. | tak zacze-
ty wptywac pojedyncze zlecenia, a po dwdch
miesigcach musieliSmy rozbudowad nasz ze-
spot spedytoréw i planistow. Catos¢ odbywa-
ta sie na poziomie zespotdw operacyjnych,
bez zaangazowania z jednej strony sprze-
dazy, a z drugiej zas szefa logistyki czy tez
transportu. Oczywiscie w pewnym momen-
cie w rozmowach musiaty sie pojawi¢ osoby
umocowane nieco wyzej w strukturach obu
firm, pewne kwestie musiaty zostac sformali-
zowane. Niemniej jednak wspdtpraca, ksztatt

i forma obstugi tego projektu pozostaty w re-
kach osdb, ktére to rozpoczety, i rozwija sie
nadal. Klient stat sie jednym z najwazniej-
szych w portfolio obstugiwanych przez nas
spedycyjnie firm, rozszerzyt zakres wspot-
pracy na inne obszary, zespot operacyjny za$
dba o niego jak o ,wtasne dziecko” i mysli

o tym, jak dalej i w jakich kierunkach rozwija¢
te wspotprace.

Wracajac wiec do hasta ,wszyscy sprzedaja”,
mozemy sie zastanowic, czy to w ogdle jest
mozliwe, aby osoby spoza dziatu handlowe-
go mogty oferowac nasze ustugi, w dostow-
nym znaczeniu stowa ,sprzedaz”?

Oczywiste jest, ze najtatwiej zaangazowac
sie w proces sprzedazy osobom z zespo-
téw operacyjnych — sg oni bowiem bardzo
blisko klienta, znajg doskonale oferowany
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produkt, po prostu wiedzag wiecej. Pozostaje
na pewno kwestia kompetencji sprzedazo-
wych: nie kazdy czuje sie na sitach, aby prze-
konywac klienta do naszych rozwigzan, nie
kazdy to lubi, niekiedy wrecz kontakt z klien-
tem wydaje sie by¢ umiejetnoscia niemal

z obszaru nauk scistych na poziomie wspot-
pracy z NASA i analiza optacalnosci lotéw
kosmicznych.

W Mainfreight staramy sie zachecac¢ wszyst-
kich do udziatu w tworzeniu strategii firmy,
zaangazowac do kreowania pomystow i roz-
wigzan, ktore pozwolg nam krok po kroku
wchodzi¢ na kolejny etap w rozwoju. Dotyczy
to réwniez czesci firmy, ktdra stricte zajmuje
sie np. administracja i bez wzgledu na to, czy
kolega Iub kolezanka zajmuje sie wystawia-
niem faktur, czy ksiegowaniem, chcemy, aby
pomyslat/pomyslata o tym, ze moze w domu
na potce lezy produkt i warto przeczytac ety-
kiete, sprawdzi¢, w jakim jezyku wypisany
jest sktad surowcdw i podrzuci¢ pomyst han-
dlowcom. By¢ moze producent szamponu,
ktérego uzywam na co dzien, to nasz nowy
potencjalny klient? Organizujemy od czasu
do czasu ,gry”, podczas ktérych pracownicy

réznych dziatéw wspdlnie poszukujg nowych
klientéw, badZ to penetrujac potki sklepowe,
badz strony internetowe. Czasami takie spoj-
rzenie oséb z zewnatrz wnosi Swiezy powiew
nowych pomystéw, na jakie dotychczas ze-
spot sprzedazowy nie wpadt.

Mainfreight organizuje od czasu do
czasu ,gry’ podczas ktorych pracow-
nicy roznych dziatow wspolnie po-
szukujg nowych klientow, badz to pe-
netrujac potki sklepowe, badz strony
internetowe. Czasami takie spojrzenie
0S0b Z zewnatrz wnosi Swiezy powiew
nowych pomystow, na jakie dotych-
czas zespot sprzedazowy nie wpadt.

Swietnym rozwigzaniem sg wspdlne wizyty
u klientéw, handlowcéw i spedytoréw — po-
zwalajg one budowac zaufanie i wiarygod-
nos¢ w oczach klienta (,aaaa, to Pan/Pani

na co dzien obstuguje moje zlecenia”), jak
réwniez lepiej zrozumiec obstugiwany biz-
nes i zobaczy¢ na wiasne oczy, jak przygo-
towywany jest towar do wysytki, jak wygla-
da proces przyjmowania zlecen od finalnych
odbiorcéw. Tym samym hasto ,wszyscy
sprzedajemy” mozemy wdrazac w zycie, an-
gazowac i dawac do zrozumienia wszyst-
kim, ze maja realny wptyw na rozwaj firmy.
Pozwala to takze lepiej zrozumiec prace in-
nych, szczegdlnie handlowcdw, ktérzy cza-
sem spotykaja sie z niesprawiedliwg oce-
ng (auto stuzbowe, koszula, telefon i wolny
czas poza biurem na spotkania z klientami)
~darmozjadéw”.

Mocno wierzymy, ze wspdlnie realizowane
projekty sprzedazowe, wspdtudziat oséb
spoza handlu stworzg srodowisko sprzyjaja-
ce rozwojowi firmy. Tym samym $miato moze-
my powiedzie¢, ze w Mainfreight wszyscy
sprzedaja! K



