Artykut do Transport Managera

“Zrozumiec dlaczego? Cyfryzacja a rzeczywista konkurencyjnosc takze matych i
srednich firm - czyli wymogi przetrwania: od innowacyjnosci i optymalizacji kosztowe;j
po budowanie ekosystemow dla klientow. Prosciej? Zmieniaj sie lub gin!”

WSTEP

Cyfryzacja. Stowo i pojecie, ktérego nie sposob jest nie zauwazy¢ w dzisiejszej rzeczywistosci.
Ktokolwiek ma kontakt z jakimkolwiek przekazem medialnym, czy ogélnodostepnym typu radio, telewizja,
czy internetowym. Szkofa, biznes, systemy, procesy, ministerstwa, ustugi - wszedzie stychac
koniecznosc bycia ,zcyfryzowanym” - bo inaczej ,bedzie zle” albo przynajmniej niewydajnie, zacofanie lub
niekonkurencyjnie. Cyfryzuj lub gin - styszg to wszyscy - Ci, ktorzy wiedza czym jest cyfryzacjaija .czujg”,
ale tezi Ci, ktdérzy tak naprawde nie wiedzg o co chodzi.

Jest wiele prob zdefiniowania cyfryzacji, gdyz jest to pojecie bardzo szerokie, gdyz wtasciwie dotyczy
kazdego aspektu naszego zycia, nie méwiac juz, ze dzieki cyfryzacji i digitalizacji (czyli w skrocie dzieki
zapisowi cyfrowemu) to ,nasze zycie” jest rozszerzane o nowe aspekty czy obszary - np. VR (virtual reality
- wirtualna rzeczywistosc¢), swiat ,wielkiej wizualnej $ciemy” czyli deep-fake czy tez prostsze w
rozumieniu ,targi wirtualne” pozwalajgce brac¢ udziat w réznorodnych wydarzeniach bez opuszczania
swojego mieszkania czy biura.

Cyfryzacja jest chocby juz podtgczeniem sie do szerokopasmowej infrastruktury umozliwiajgcej dostep
do szybkiego Internetu. To takze dziatania, dajgce mozliwo$c¢ zwiekszenie puli ustug dostepnych droga
elektroniczng. Mozna to pojecie takze ujmowac w sensie dostownym, czyli rozumiec jako budowanie
cyfrowej formy naszej rzeczywistosci. Dla lepszego ,organoleptycznego” zrozumienia warto przywotac
pojecie digitalizacji jako zamiennika (czasami) stowa cyfryzacja - jednym z pierwszych procesow, ktére
zapoczatkowaly cyfryzacje byta digitalizacjg zbioréw bibliotecznych - czyli umozliwienie dostepu do
wszystkiego co ,na pdtkach” w formie elektronicznej, przede wszystkim poprzez internet (od zdjec¢
poprzez zapis elektroniczny ksigzek). | tu pojawia sie aspekt niezwykle praktyczny, w miare fatwy do
zrozumienia - digitalizacja pozwala na budowanie metadanych - czyli ,danych o danych”. Zapis cyfrowy
pozwala na znajdywanie, definiowanie i zarzgdzanie ogromem informacji, ktére w analogowym swiecie
byly w praktyce niemozliwe do ,0garniecia”. Tu pojawia sie pojecie UMOZLIWENIA dzieki cyfryzacji
dostepu do niewspdtmiernego ogromu informacji o informacjach (czyli zjednoczesng mozliwoscig ich
analizy) oraz UMOZLIWIENIA wykorzystania tych danych. Wszystko to prowadzi wiec zdobywania wiedzy
dzieki tym informacjom. Mozna to nazwa¢ meta-wiedzg dzieki... metadanym. Uff... wystarczy...

Wyzwaniem naszych czasow jest sytuacja, w ktorej cztowiek dorosty dzisiaj, np. czterdziestolatek, w
zadnym stopniu nie otrzymat w szkole wiedzy, ktora jest kluczowa dzisiaj, gdyz powstata w ostatnich
dziesieciu latach stajgc sie jednoczesnie wiedza fundamentalng i kluczowa - a nie tylko awangardowsa...
Zeby zrozumieé, a whasciwie poczué dynamike naszego $wiata - podam przyktad: w latach
siedemdziesigtych urzgdzenia lampowe zastgpione zostaty urzgdzeniami tranzystorowymi. Jeden
tranzystor wtedy miat wielko$¢ ,pi razy oko” szminki do ust. Dzisiaj (40 lat pdzniej) uktad scalony o nazwie
Wafer Scale Engine 2 i wielkosci niecatej kartki A4 posiada pojemnos$c¢ operacyjng 2,6 biliona (2600
miliardow) takich tranzystoréw... Inny przyktad? Jesli ilo$¢ bitow informacji wyprodukowanych przez
ludzkosc¢ w roku 1980 poréwnac do mieszkania wielkosci 80 metrow kwadratowych, to dzisiaj ludzkos¢
produkuje ponad 2 miliardy ,takich pomieszczen”. Chyba nie trzeba komentarza...

To jakie to ma przetozenie na moja firme?

Przed cyfryzacja nie tylko nie uciekniemy, ale wrecz musimy ja gonic - ten artykut to, mam nadzieje,
pokaze. Aby to zrobi¢ - przyjrzyjmy sie jednak najpierw pewnej kwestii, ktora stanowi pewien rodzaj
niebezpieczenstwa dla adepta cyfryzacji. Mowa tu bedzie o zrozumieniu, ze sama cyfryzacja oraz
narzedzia cyfryzacyjne (programy, systemy) NIE MOGA BYC CELEM SAMYM W SOBIE. O co tu chodzi?
Wyobrazmy sobie samochdd w gtebokiej gestwie lasu amazonskiego... caty swiat wie, jak kluczowym
,narzedziem" jest samochod. Dowiedziat sie o tym takze Indianin z lokalnej wioski i ... w zwigzku z tg
wiedzg kupit sobie samochdd. Rozumiemy bezsens takiego ruchu... Inny przyktad: ktos, kto w latach 70
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miat magnetofon mono, a podtg czytby do niego kolumny stereo - niestety nie osiggngtby efektu ,nowego”
dzwiekowego. Zwracam w ten spos6b uwage na charakterystyczne zjawisko: ,nowe narzedzie” jest tylko
narzedziem, wiec zawsze trzeba umiescic je w realiach i zadac sobie pytanie: czy i w jaki sposéb pomoze
wnies¢ rozwoj do ,tego co mam”. Ale to nie wszystko... Jest jeszcze rownie wazna kwestia: czy ten rozwdj
bedzie pomagat w realizacji moich celéw, strategii - bo np. przyspieszenie na jednym odcinku (a wiec
skupienie sig na nim, inwestycja w ten odcinek) niekoniecznie pozwoli mi ,lepiej” dotrze¢ do celu. Btedem
sporej grupy 0sob, ktore podniecajg sie nowosciami nie rozumiejgc ich do konca - skupiajg sie na
,narzedziu' - aby go mie¢ - i laduja potem jak szach Iranu, ktory zakupit nowoczesne czotgi w latach
siedemdziesigtych, ale nie miat do nich zadnego zaplecza - od infrastruktury po ludzi, ktorzy umieliby te
czotgi obstuzyc¢. Za to tadnie prezentowaty sie przy zachodzie stofca na pustyni - czyli PR byt super,
jedynie w razie potrzeby nie byty do wykorzystania. Nie moge sie tu ustrzec przed cierpkim komentarzem
- podobnie jak armia Putlera, ktora byta potega na papierze i w mediach... i tylko tam. Ostrzegam tu przed
sytuacja, kiedy inwestujesz w cos, z czego potem nie skorzystasz... Dlatego trzeba zacza¢ od
,DLACZEGO?",P0O CO?",CO DZIEKI TEMU OSIAGNIEMY i JAK?”

Twoja firma konkuruje z tymi, ktorzy sg na rynku. Co prawda rynek europejski w zadnej dziedzinie jeszcze
nie jest wysoce konkurencyjny, ale samo nasycenie firmami juz stanowi duze wyzwanie. Pojawia sie wiec
pytanie: jak konkurowac? Szkot jest sporo. Ta, ktorg wskaze w tym artkule dotyczy swiata konkurujgcego
na najwyzszym poziomie - to kierunek myslenia i dziatania, ktdéry juz wyznacza parametry dajgce
mozliwos¢ konkurowania dzisiaj z rozszerzeniem na jutro.

Wprowadzenie do NIELINEARNEJ VI GENERACJI MARKETINGU | SPRZEDAZY

Najbardziej zacofany sposdb prowadzenia dziatan biznesowych to oparcie sie na tzw. sprzedazy
neandertalskiej - mam produkt, wiec ide do klienta i go probuje namoéwic, aby ode mnie kupit. To
pierwszy poziom sprzedazy. Drugi to reagowanie na problemy klienta o dostarczanie im rozwigzan
Jratujgcych”. W obu tych strategiach sprzedazy klient na koncu zapyta o ceneii ... czujemy, ze jestesmy
sklasyfikowani jako zrodto kosztow dla klienta. Trzeci poziom to juz inny Swiat - to Sprzedaz
Transformacyjna, w ktérej fundamentalnym zatozeniem nie jest dostarczanie produktu (ustuga tez jest
produktem), ale zaangazowanie sie we wspotprace z klientem na poziomie partnerskim. Ujmujgc tow
jednym zdaniu: zamiast proponowac klientowi projektor multimedialny, przedsiebiorca angazuje sie w
doradztwo w obszarze wystgpien publicznych, konferencji i prezentacji, dzieki czemu projektory
sprzedaje ,przy okazji”, a postrzegany jest jako partner, a wiec jako aktywo, a nie koszt. Cena wiec
przestaje mie¢ zasadnicze znaczenie... Czwarty poziom, Czwarta Generacja Sprzedazy to juz inzynieria, w
ktorej wcigz Sprzedaz Transformacyjna jest sednem, ale obudowana jest narzedziami na poziomie
strategicznym i operacyjnym - co czyni jg swego rodzaju ,maching” nie dajacg szans tym, ktorzy
pozostajg w Swiecie ,kup Pan cegte”. Pigta Generacja Sprzedazy - pierwsza nielinearna - to juz inzynieria,
w ktorej sie¢ dziatan marketingowych i sprzedazowych wykorzystuje energie ekonomii chaosu
(zamieszania, zmiennosci) jako pole do dziatan, ktérych fundamentalnym zatozeniem jest pozycjonowanie
sie w umysle klienta jako wyrozniajgcego sie na rynku eksperta w obszarze dajgcym klientowi mozliwosc
osiggania ostatecznej satysfakcji (zysku, bezpieczenstwa dzisiaj i na jutro, konkurencyjnosci, jakosci
zycia). W Pigtej Generacji dziatania sg z zatozenia niebezposrednie i oparte na tzw. content marketingu
oraz na otaczaniu klienta dziataniami nielinearnymi (a wszystko to przy $wiadomosci, ze reklama juz
dzisiaj nie dziata - z dwdch powoddéw: z nadmiaru informacji oraz z braku zaufania do tych informacji).
Tyle przesztosc¢ co do wiedzy sprzedazowej i marketingowej. VI Generacja to terazniejszosc. To Swiat, w
ktorym bez cyfryzacja staje sie warunkiem koniecznym. Kropka.

VI GENERACJA SPRZEDAZY | MARKETINGU

Fundamentalnym zatozeniem w tej nowoczesnej, dostosowanej do wymogdw dzisiejszego otoczenia,
Generacji jest odpowiedz na pytanie:

KIM CHCE BYC DLA KLIENTA?

Oparta jest na zbudowanym i stale rozwijanym zestawie KOMPETENCJI, pozwalajacych na stanie sie
wyrozniajgcym zrodtem ostatecznej satysfakcji Klienta.

Jak to rozumieé?

Zanim wyjde na rynek z propozycjg sprzedazowa to:
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bardzo doktadnie zdefiniuje swoje kompetencje, aby odpowiedzie¢ sobie na pytanie: czy pozwolg mione
na bycie partnerem dla niego? Jednak, aby by¢ partnerem DZISIAJ, trzeba zda¢ sobie sprawe, ze:

Nie moge zawezi¢ swoich dziatan do pojedynczej ustugi czy nawet zespotu ustug (czy gamy produktow) -
gdyz to nie wystarcza. Musze spetni¢ pewne warunki, aby rzeczywiscie konkurowac na najwyzszej potce.
Oto one:

1. Musze klientowi da¢ kompleksowos¢ ustug - nazwijmy je platformami(hasto: cyfryzacja), ktére
znowu stworzg niejako EKOSYSTEM klientowi - w ktérym poczuje on, ze ma realne wsparcie na
wielu ptaszczyznach (dzieki tym platformom) - co stanowi pewien zamkniety cigg wsparcia
organizacji dziatan lub wrecz zarzadzania tymi dziataniami. Przykfady z branzy TSL:

a. firmy dziatajgce winzynierii 4PL i 5PL. Cyfryzacja jest fundamentem tych inzynierii, gdyz
choc¢by wymiana informacji miedzy nami a klientem musi by¢ sprawna, a czesto wrecz
zautomatyzowana.

b. firmatransportowa ze zbudowang kompetencjg wsparcia klienta w obszarze organizacji
logistyki w tym np. zarzadzania zleceniami, organizacji pracy magazynow czy wrecz
wspierania procesu dystrybucji. Sktadanie zamdwien, monitoring procesu realizacji
zamowien - to juz znamy - a to wtasnie cyfryzacja i jednoczesnie jedna z platform...

2. Szczegolnie mniejsze firmy nie sg w stanie zbudowac zespotu platform, ktdére potrzebuje klient -
a wiec zbudowanie ekosystemu dla klienta jest zbyt trudne, lub nieoptacalne - to jeden z
powodow koniecznosci $wiadomego budowania WSPOEPRACY z innymi ustugodawcami. Nawet
jezeli firma jest w stanie zbudowac ekosystem, to musi budowac redundancje, czyli zabezpieczy¢
sie na wypadek chocby niemoznosci zrealizowania pewnych zobowigzan. Stad koniecznos¢
nawigzywania wspotpracy z innymi firmami(outsourcing), ktére mogg nas wspiera¢ na dwoch
kierunkach:

a. w strukturze pionowej - czyli my robimy ustuge A dla klienta, a nasz partner
wspotpracujgcy kontynuuje proces na odcinku B

b. w strukturze poziomej - czyli my robimy ustuge A, a nasz partner wspotpracujacy tez
daje ustuge albo w momencie, gdy my tracimy mozliwo$¢ dania tej ustugi(np. psuje nam
sie maszyna produkcyjna), albo gdy po prostu zakres pracy jest zbyt duzy, abysmy
samodzielnie go uniesli.

Wspotpraca taka wymaga precyzji informacji, dostepu do danych w czasie rzeczywistym,

taczenie tych informacji w pakiety wynikowe, z ktérych mozemy my i klient korzystac; monitoring

przebiegu procesow i ich jakosci w czasie; programy wytapujgce anomalie i informujgce o nich.

Tu narzedzia z obszaru IT sg kluczowe.

3. Nasze dziatania marketingowo-sprzedazowe muszg zbudowac¢ w swiadomosci klienta nasz
obraz, ktéry pozwoli mu na decyzje o zaproszeniu nas do wspotpracy. Ten proces nazywa sie
POZYCJONOWANIEM. Zeby byt on skuteczny, musi byé nielinearny - a wiec zdecydowana
wiekszosé dziatan musi by¢ oparta na content marketingu (Swiety Graal marketingu), czyli
dostarczania w sposob niebezposredni wiedzy i informacji do klienta - jednak takiej, ktora nie jest
informacjqg o nas, ale jest wsparciem dla klienta - a wiec informacjg wazng dla niego - co powoduje
budowanie obrazu naszej firmy, osoby, ustugi jako rzeczywiscie wspierajqgcej, kompetentnej i
reprezentujgcej system wartosci, ktorego klient oczekuje.

Ten obszar to dzisiaj krélestwo cyfryzacji. Jego ztozonosc¢ jest trudna do opisania w jednym

zdaniu - od roli mediow spotecznosciowych (ktére powinny by¢ nosnikiem Twojego content

matrketingu) po analize bazy klientow i mierzenie skutecznosci dziatan i wynikow kontaktow z

klientami.

4. Nasza firma musi byé INNOWACYJNA w réoznorodnych obszarach (nie chodzi tu tylko o
innowacyjne produkty), co ma prowadzi¢ do OPTYMALIZACJI KOSZTOWEJ w oparciu o
budowanie sprawnosci i zwinnosci, co w praktyce wymaga wykorzystania nowoczesnej
technologii - i tu sie pojawia hasto CYFRYZACJA. np. stosowanie programow do zbierania i
analizy danych w celu badania skutecznosci i wydajnosci,

5. Kolejnym warunkiem jest budowanie ANTYKRUCHOSCI organizaciji, a szczegélnie
OPCJONALNOSCI (strategicznej - a nie rozwojowej - dywersyfikacji obszaru dziatan) oraz
POZYTYWNEJ ASYMETRII (czyli dobor dywersyfikacji z pozytywnym bilansem pomiedzy
ryzykiem a zyskiem)

VI Generacja Marketingu i Sprzedazy ma na celu bardzo swiadomy wybor klienta docelowego -
dopasowanie do zdefiniowanej grupy klienckiej mozliwosci naszej firmy w obszarze zbudowania
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ekosystemu kompleksowego, partnerskiego wsparcia dla tej grupy klientow, ktora rzeczywiscie tego
potrzebuje (niekoniecznie oczekuje). Na kompleksowos¢ ustug dzisiaj sktada sig wiele elementow -
platform. Znowu wiele z nich wymaga zbierania danych, ich analizy i wyciggania wnioskow. Tu kluczem
jest stosowanie programow i narzedzi, ktore oparte sa na digitalizacji. Samo komunikowanie tych danych
- przeptyw informacji miedzy interesariuszami wspotpracy wymaga tez cyfrowych narzedzi. Wielos¢
danych oraz intensywnos$¢ komunikacji wymaga optymalizacji kosztowej - a to jest mozliwe dzieki
automatyzacji i sztucznej inteligencji, czyli ... elementow cyfryzacji. A jesli wyobrazisz sobie, ze klient
moze zobaczy¢, w jaki sposob bedzie zapakowany jego produkt i zatadowany, ba moze sobie sam pewne
kwestie zaplanowac dzieki programowi pozwalajgcemu na symulacje - to fatwiej jest zaktadac, ze
wybierze wtasnie Ciebie... Powiesz, to zbyt duza inwestycja. By¢ moze. Rozgladnij sie wtedy co oferuje
rynek jako produkt mozliwy do ,kupienia z potki sklepowej” ... by¢ moze juz cos takiego jest...

Pokazujgc VI Generacje Marketingu i Sprzedazy potozytem nacisk na koniecznosc cyfryzacji ze wzgledu
na budowanie bezposredniej konkurencyjnosci. Jednoczesnie firma to tez finanse i analityka, to procesy,
ktorych parametry dzieki narzedziom cyfrowym mogg by¢ wymiernie mierzalne, to np. dane dotyczace
pracownikow oraz komunikacja z nimi - to tylko niektdre z obszaréw wymagaja ce optymalizacji, gdyz z
jednej strony sg koszto-genne, z drugiej - pozwalajg na lepsza, sprawniejsza i bardziej skuteczng
komunikacje z kadrg pracownicza, - kadra, w ktorej pokolenia Y i Z zaczynaja dominowac. A dla nich
cyfryzacja to naturalnosc - bez niej trudno bedzie im uwierzy¢ w Twojg firme jako miejsce pracy.
Zwtaszcza, gdy praca zdalna lub hybrydowa to czesto warunek konieczny lub optymalizacyjny. Ups... to
tez obszar wymagajgcy sprawnych narzedzi komunikacyjnych - ach, ta cyfryzacja!
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