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Odkryj tajemnice dostawcow i oddziel ziarna od plew

* Praca przysztosci: internetowy menadzer zaopatrzenia

* Poprawianie pozycji negocjacyjnej w relacjach z dostawcami dzieki miarodajnej
petnej informaciji

e Studium przypadku: poréwnanie wydajnosci dostaw przed i po wdrozeniu
przetargdw online

Co daja przetargi online?

Jedni dostawcy przekonuja, ze sa najtansi i najlepsi. Inni wreczaja prezenty. A jeszcze
inni utrzymuja sie tylko dzigki wieloletnim kontaktom z dziatem zaopatrzenia. | nie
wiadomo, ktorzy sa konkurencyjni, od ktdorych firma za mato wymaga i czy na rynku
nie pojawit sie nowy, lepszy i tanszy dostawca. Czy w takiej sytuacji mozesz zapewnic¢
firmie korzystne warunki dostaw? Tak, ale pod warunkiem, ze stworzysz klarowny
system poréwnywania ofert. Przetestujesz ich konkurencyjno$¢. Zdobedziesz o nich
miarodajne informacje i nie pozwolisz, by dostawcy opowiadali bajki. Wtedy poczuja,
ze maja silnych i by¢ moze lepszych konkurentéw. Uswiadomig sobie, jak tatwo straci¢
klienta i jak trudno pozyskaé nowego. A Ty wywalczysz lepsze warunki dostaw.

Tak wtasnie dziata system przetargéw online. Jak wdrozy¢ w firmie przetargi online?

Wadrazanie przetargéw online jest tanie i zaskakujaco proste. Autorzy omawiaja na
prawdziwych przyktadach korzysci z przetargéw online, wprowadzanych w firmach
czeskich, polskich i stowackich. Pokazuja od kuchni caty proces transformaciji systemu
zaopatrzenia firmy:

* konstruowanie przejrzystych warunkéw dostaw,

* obnizanie pracochtonno$ci procesu zaopatrzenia,

e obstuga oprogramowania do przetargoéw online,

* usprawnianie negocjacji z dostawcami,

* pokonywanie barier psychologicznych i decyzyjnych przy wdrazaniu
przetargdw online,
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1. Ktoregos$ dnia to ,e”
Z nazwy zniknie...

Jak i dlaczego zy€ z e-biz | aukcjami
internetowymi, i jak je wprowadzi¢ do firmy

Milan Kaplan

Specjalista marketingowy i konsultant, dyre-
ktor firmy NAR marketing, ktéra specjalizuje
siec we wdrazaniu w firmach proces6w marke-
tingowych w obszarze podazowym i konsump-

cyjnym, wspoéttworca projektu PROe.biz.

Juz za pare miesiecy, gdy bedziemy przekopywaé sie przez uwagi i spo-
strzezenia, ktore wszyscy z zapalem wniesliSmy do tej publikacji, roze-
$miejemy sie, widzac, jak szybko starzeja sie technologiczne prawdy.
Swiat e-biznesowy porusza sie na granicy mozliwosci, do ktérej dopusz-
cza go nasze glowy w swojej umiejetnosci rozumienia go i zycia z nim.
Tej ksiazki nigdy nie da sie naprawde dokoniczyé.

Tematy rozdziatu:
Q Cimlodz i ci doswiadezeni
INPUT+PUT-PUT+OUTPUT
Ludzie, z jakimi sie stykam
Informacyjny system firmowy (ERP) a e-biz

Trzy armie

00 00D

Jak najtatwiej wprowadzi¢ aukcje internetowe do firmy
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1.1. Ci mtodzi i ci doswiadczeni

Zgadzalem sie z pogladem mojego kolegi, ze juz niedtugo ,.e” zniknie
z tych wszystkich réznych nazw zwigzanych z procesami w przedsie-
biorstwach i instytucjach. Bedziemy po prostu wszystkie ,.e” traktowaé
jako rzecz naturalng. A w rzeczywistosci jest tak, ze automatycznie wy-
korzystujemy mozliwosci technologii informacyjnych i teleinformatycz-
nych oraz nowe narzedzia komunikacji, handlu i zarzadzania. Osobi$cie
odbieram to jako sprawdzian otwartosci umystu, spostrzegawczosci
i umiejetnosci wykorzystywania nowej szansy.

Na dowody mozliwosci internetu wszedzie wok6l nas natykamy sie
codziennie. W dodatku to, co nasz mézg rejestruje, jest zaledwie utamkiem
faktycznego potencjatu. Tej reszty — tego, na co nie jesteSmy przygoto-
wani — nasz umyst po prostu nie przyjmuje do wiadomosci. Nie ma
potrzebnych instrukeji obstugi. Jesli zatozymy, ze informacje i komuniko-
wanie informacji sg droga do preznosci firmy, musimy jednoczes$nie za-
akceptowaé to, ze ksztaltuje siec dwupasmowy $wiat, a my musimy sie
szybko uczy¢.

Rozejrzyjcie sie wokot siebie, kto w spos6b naturalny i bez uprze-
dzen przyjal internet jako komunikacyjna, handlowa i informacyjng prze-
strzefi. U mlodszych pracownikéw stosunek jest duzo bardziej otwarty.
W grupie decydentéw i lideré6w firm postawa wzgledem internetu jest,
moéwigc z pewng przesada, ostrozna. Byé moze nadszedl czas, by przy-
spieszy¢ przej$cie mlodych menadzeréw uznajacych mozliwosci inter-
netu na pozycje decydenckie. Pozostalym nie pozostaje nic innego, jak
otworzy¢ glowy i ,wlewa¢” do nich nowe wiadomosci, nie wykluczajac
opcji uczenia sie z usmiechem i pasja wlasnie od tych mtodszych.

WYKORZYSTANIE E-BIZ JEST POZYTYWNYM ZNAKIEM
ZDOLNOSCI ZARZADU

Przystapie do kwestii ,.e-biz: za czy przeciw” z zupelie innej strony. Za-
czne od postaw. Sg wprawdzie trudno uchwytne, ale jest to czesto kwestia
ogoblnej, niewypowiedzianej zbieznosci w kwestii tego, co i jak postrzega-
my. Zwr6émy uwage, ze w dobrze prosperujacych firmach i ponadnaro-
dowych korporacjach wykorzystanie e-bizowych technologii w zakupach
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traktuje sie jako co$§ naturalnego i wlasciwego. E-biz jest po prostu nie-
odlacznym elementem pracy lideréw. Nie zastanawiamy sie nad moty-
wami. Zakladamy, Ze robia to po to, by zaoszczedzié, by nadaé zakupom
firmowym nowa dynamike, maksymalng transparentnos$é¢ (przejrzystosé),
a takze z tego prostego powodu, ze jest to normalny, zdrowy i wlasciwy
trend. Nie nasladujemy ich spontanicznie, poniewaz aktualnie nie widzi-
my takiej potrzeby (,mamy w firmie mase innych stabszych punktéw
niz zaopatrzenie, ktére zreszta catkiem niezle funkcjonuje...”) i jeste-
$my przekonani, ze pojscie w ich §lady wigzatoby sie z wielkimi inwe-
stycjami w technologie i ludzi. Do tego, ze nie mamy ochoty na zmiany
i w dodatku nie wiemy, od czego zaczaé, oczywiscie sie nie przyznajemy.

Jak nauczy¢ sie obstugi technologii e-biz? To proste, trzeba tego spro-
bowaé. Po prostu cho¢ raz TO zrobié. A kiedy przekonacie sie, ze tak, to
wlasnie tego nalezaloby sie nauczyé¢, bedziecie musieli byé przygoto-
wani na to, ze bedzie to nie ,,nauka” w sensie jednorazowego aktu, lecz
suczenie sie” jako trwala i regularna czynnosé. ,,Nauka” pozwoli Wam zdo-
by¢ wiedze, doswiadczenie, a potem poprzez powtarzane ,,uczenie sie”
zebra¢ wiadomosci, skorygowaé swoje pierwotne poglady i wyobrazenia
na temat e-biznesu, oceni¢ narzedzie i stara¢ sie pracowaé za kazdym ra-
zem lepiej i skuteczniej. I bardziej konsekwentnie.

1.2. INPUT+PUT-PUT+OUTPUT

E-BIZ PRZYNOSI AKTYWNYM FIRMOM DOCHODY

Jakis czas temu zachwycila mnie prezentacja w wykonaniu pewnego kon-
sultanta do spraw zarzadzania firmami. Opis dzialania proceséw firmo-
wych zaczat od rysunku kury (zobacz rysunek 1.1). Przed rysunkiem na
tablicy napisat input, nad kurg put-put, a za nig output. Z miejsca zacza-
fem stosowaé¢ to samo poréwnanie do ilustrowania potencjalu ekonomi-
cznego technologii e-biz. Jest to poréwnanie tatwe do zapamietania. Kupke
ziarna oznaczong jako input mozna za pomocs e-biz uzyska¢ wyraznie
mniejszym kosztem i w wyraznie krétszym czasie. Jesli firma kipi od przed-
siebiorczego zapalu, wéwczas sg to co najmniej trzy-cztery procenty.
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Put-put

Output
+10%

Rysunek 1.1. Ekonomiczne korzysci e-bizu dla firm

Jesli jej handlowa wydolnosé jest przecietna, wéwezas uzyskacie trzy-
krotnie lepszy efekt.

PUT-PUT

Procesy zachodzace wewnatrz firmy (put-put) wraz z zastosowaniem
wspomnianych e-technologii staja sie bardziej przejrzyste i bardziej ste-
rowne. Jesli przyjmiemy, ze oszczedno$¢ czasu przy realizowaniu za-
moéwien az do koficowej postaci towaru mozna wyrazié¢ w pienigdzach,
woéwezas i tu jest zrodlo kilku dobrych procentéw wzrostu zyskownosci.
Moje whasne doswiadczenie méwi, ze w zasadzie pieé¢ procent wzrostu
jest zagwarantowane. Wprawdzie wprowadzenie przejrzystosci skonster-
nuje kure, ale wynik jest tego warty. Naturalnie nie chodzi o to, co sie
»unas’ dzialo w zeszlym miesigcu, ale o to, co dzieje sie wlasnie teraz,
w jakiej fazie realizacji jest to czy tamto zaméwienie i jak zaspokajamy
zadania klientéw. Nie jest tez problemem pozwoli¢ klientom na wglad
w takie wlasnie informacje, sprzyja to jedynie wzrostowi ich satysfakcji,
a zarazem syci nasze kasy. Widzialem u ostrawskich metalurgéw bardzo
udany projekt, ktéry waznemu skandynawskiemu nabywcy umozliwiat na
biezaco kontrolowaé realizacje zaméwienia we wspomnianych $rodko-
woeuropejskich zaktadach metalurgicznych. Skandynawowie mogli w kaz-
dej chwili zobaczy¢, co sie dzieje z ich przyszlymi pieniedzmi, i chetnie
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z tej mozliwosci korzystali. Sprzyjalo to obustronnej satysfakcji, wzro-
stowi zaufania i wiekszej liczbie kontraktéw.

OUTPUT

Za kura méj przyjaciel narysowal wielkie jajko i oznaczyl je napisem
output. W $wiecie polaczonym internetem jest to ulubiony temat i ma-
terial na osobny rozdzial. Dzi§ juz nikt nie poda w watpliwosé faktu, ze
internet jest niewiarygodnym zrédlem aktualnych informacji marketin-
gowych. Dochodzi do tego, ze w co drugiej firmie sadza sie kogo$ przy
komputerze, kazac mu byé kreatywnym i szukaé zbytu. Najczestszymi po-
szukiwaczami pomystéw i okazji sa handlowcy, i mogloby sie wydawag,
ze jest to ich obowigzkiem. Jesli jednak zalozymy, ze gléwna misja fir-
my jest ,robienie” (zadowolonych i placacych) klientéw, a zysk jedynie
dowodzi, ze robimy to dobrze, wéwczas handlowiec wyszukujacy ,.zbyt
w internecie” jest ekonomicznym nieporozumieniem. Skoro handlowiec
jest najlepszym negocjatorem i najlatwiej zyskuje klientéw, to kazda jego
godzina jest zbyt cenna, by ,kopal” i byt kreatywny. Od tego sg tansi
i szybsi specjalisci, ktérzy moga znalezé zaméwienie i przygotowac je
az do fazy negocjacji handlowych obu stron.

Jesli jestescie pod wszystkimi wzgledami przecietnie dobrg firma,
dziatajaca w warunkach przecietnej konkurencji, to sprébujcie podliczyé
podane procenty, ktére przy zastosowaniu e-biznesu mozecie zyskaé. Nie
zapominajcie, ze wszystkie procenty zaoszczedzone na wejsciu nie ozna-
czajg automatycznie takich samych procentéw w zysku. Chodzi jedynie
o surowy zysk, oszczedno$ci sa bowiem uzaleznione jeszcze od innych wy-
datkéw na produkcje.

Jesli w Waszej firmie, dzieki jej kondycji ekonomicznej, sg jeszcze
inne rezerwy, a przede wszystkim macie dostateczng motywacje, by wpro-
wadzié¢ e-biz do firmy, wéwczas moge Wam zagwarantowad, ze wynik
bedzie jeszcze bardziej widoczny.

| STUDIUM PRZYPADKU  Specjalista umie taniej

W firmie budujgcej maszyny rozwazano zamkniecie dwdch linii produkcyjnych
duzych odlewéw. Byto mato zaméwier. Mdwiono, ze spada popyt, a ponadto
handlowcy nie umiejg produkeji ,utrzyma¢”. Nie lubig tego twierdzenia, ale juz
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wiele razy przekonatem sig, ze bogactwa firmy nie wytwarza produkcja, lecz
handlowcy z odpowiednia obstugg marketingowa skutecznie wywotujaca popyt.
Zespoty handlowe bywaty wszakze w takich przypadkach bardzo czesto niedo-
finansowane i pozbawione obstugi. W firmie, o ktdrej méwie, byto podobnie.
Ludzie zdolni zawiera¢ wielkie kontrakty ,siedzieli przy internecie”, szukali okazji, jez-
dzili setki kilometréw za potencjalnymi zamdwieniami, telefonowali i spotykali sig
z odmowg. Kazda kolejna odmowa w tej egzystencjalnej presji odbierata szansg zna-
lezienia ,czego$” i podpisania kontraktu.

Projekt e-marketingowy zlecony specjalistom byt witasciwie ostatnig praba.
Analiza stanu i ,,pordwnanie pulsu” wewnetrznego i zewnetrznego zespotu trwaty
kilka tygodni. Najpierw zostat okreslony profil potencjalnego klienta, a potem zaczeto
sig drazenie wszystkich istniejacych na $wiecie baz danych. Potem przyszta kolej
na call-center — sprawdzali$my i uscislalismy poszczegdlne adresy. Pod tymi
sprawdzonymi adresami od razu pytalimy, czy mozemy przystac oferte, a na-
stepnie kontrolowalismy, czy trafita ona do wtasciwych rak i czy druga strona
jest zainteresowana kontraktem. Wszystkie odmowy zostawaly u nas, a klient
otrzymywat dane jedynie naprawde zainteresowanych. Wyszukiwacze internetowi
sprawdzali w migdzyczasie u konkurencji i jej klientéw, czy przypadkiem nie ma
tam jakiej$ innej okazji. Z systemu zaczeli sig wytania¢ pierwsi realni potencjalni
klienci, a zespdt handlowy klienta wyraznie ozyt — jego cztonkowie juz sie nie
wahali, lecz starali sig z wielkim zaangazowaniem zaspokoi¢ wywotany popyt.
Teraz przeskocze kilka proceduralnych krokdw e-marketingu, aby skrici¢ caty
przyktad i napisac, ze mniej wigcej po pot roku od pierwszego spotkania wszyscy
czuli, ze to byto dobre i korzystne wspétzycie. Nadeszty pilotowe zaméwienia
i zaczeto rozmawiaé o wielkich kontraktach. Oddziaty, ktére wczesniej ledwo
dychaty, zaczety szuka¢ wspétpracujacych firm, aby utrzyma¢ zainteresowanie i nie
zawie$¢. Nastepnie podpisane zostaty wielkie kontrakty. Jeden z firmg w Indiach,
drugi z firma w Kanadzie.

INPUT

Efekt ekonomiczny wykorzystania e-biznesu najszybszy jest w sprzedazy.
Zwrot inwestycji w oprogramowanie, ktére umozliwia realizowanie prze-
targéw online, w przypadku handlu mierzy sie w tygodniach. Wiem, brzmi
to jak bujda handlarza, ale doswiadczenia wyniesione z kilkuset udanych
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e-aukcji daja mi odwage, by cos$ takiego twierdzi¢. Jesli poming¢ powtarza-
ne co miesiac negocjacje cenowe (dotyczace na przyklad zakupu energii,
transportu, paliwa) i kupowanie na gietdach zwyzkujacych akcji, dobrze
przygotowane aukcje internetowe w systemie PROe.biz przynosza dtu-
gotrwale, dziesiecioprocentowe obnizenie ceny, a do tego liczne udogod-
nienia dostawcze (przedtuzenie czasu platnosci, podwyzszenie jakosci
dostawy itp.). Do$wiadczenie to doprowadzito nas wrecz do tego, ze zacze-
lismy oferowaé klientom dostep do systemu na tak zwany kilkutygodniowy
okres prébny, w trakcie ktérego klient, oszczedzajace na kontraktowym za-
kupie, zarobi na zakup oprogramowania (a czasem nawet wielokrotnosé
tej sumy).

Wstepne inwestycje w technologie e-biz stuzaca do zakupéw sg do-
stownie minimalne w poréwnaniu z inwestycjami w wewnatrzfirmowe
systemy informacyjne e-biznesu albo w zastosowanie tych technologii
w celu wzmocnienia sprzedazy i zarzadzania kontaktami z klientela. Tak
samo minimalny jest czas potrzebny na przeszkolenie ludzi, o ile sg przy-
najmniej w podstawowym stopniu zaznajomieni z obstugg komputera
osobistego. Pierwsza aukcje mozna przeprowadzi¢ bez trudu w ciggu
dwoch tygodni od przeszkolenia pracownikéw w zakupie. Instalacja opro-
gramowania na serwerach klienta nie trwa zwykle dtuzej niz jeden, géra
dwa dni. A jesli firma zdecyduje sie na wersje ASP (kt6rg polecam), wszyst-
ko przebiega jeszcze szybciej. Bylem $wiadkiem udanych aukeji, ktére
realizowano kilka dni po decyzji ,,Dobrze, wchodzimy w to”.

ZARZADZANIE SELEKTYWNE ONLINE ,,0CZYSZCZA” PROCES ZAKUPU

Nad tymi, ktérzy kieruja zakupami firmowymi i realizuja je, ewentual-
nie pracuja w zajmujacym sie tym oddziale, wznosi sie od niepamietnych
czas6w ciche podejrzenie o faworyzowanie pewnych dostawcéw kosz-
tem innych. Po prostu tak juz jest. W dodatku miedzy dostawcami z caly
pewnoscig sg tacy, z ktérymi widujemy sie i prowadzimy rozmowy chet-
niej niz z innymi. Powéd sympatii weale nie musi by¢ niemoralny czy
tym bardziej prywatny. Wlagnie na tym etapie transparentnos¢ jest obok
tempa ta najcudowniejsza strong aukcji internetowych (e-aukcje). Osoba,
ktéra dostanie hasta dostepu potrzebne do pracy w systemie, moze
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w dowolnym momencie i z dowolnego miejsca w bardzo prosty sposéb
obserwowad i kontrolowa¢:

Q zloZzenie zaméwienia,

okreslenie warunkéw dostawy,

wybér dostawcow,

wyslanie zaproszenia,

przebieg negocjacji,

pytania i komentarze poszczegélnych uczestnikéw,

wlasciwy przebieg przetargu,

O0O0OD0O0OD0DOo

rezultat podjetych decyzji.

Co wiecej, juz kilka minut po zakoniczeniu aukcji internetowej (e-au-
keja) mozecie wydrukowaé sobie protokoly, ktére dokumentujg caly pro-
ces. Jest to zupelnie inna bajka niz koperty, faksy, uscislajace telefony,
przewlekle spotkania i réwnie dtugie podsumowania.

Pordwnuje zachowania uczestnikow e-aukcji do dyskus;ji telewizyjnej. Gdy w studio
zapali si¢ czerwone $wiatto, kazdy normalny czfowiek zaczyna zwracaé uwage
na to, co mowi i jak si¢ zachowuje. Wszelkie niedociagniecia beda zauwazone.
Jest sig obserwowanym przez mase ludzi i wszystko jest rejestrowane.

To, ze podejmowanie decyzji online moze oczyscié relacje z zarzu-
téw i najrézniejszych podejrzen, nie moze wprawdzie usungé wszystkich
wad, ale wielki jako$ciowy skok odczuje kazdy, kto wzigl udziat w dobrze
przygotowanej aukcji internetowej. Jeszcze raz podkreslam: ,,dobrze przy-
gotowanej”, poniewaz wlasnie przygotowanie i jasno zdefiniowane re-
guly sg rafa, o ktéra najlatwiej sie rozbié. Ze zlego albo niedoktadnego
przygotowania moga wynikna¢ tylko niezadowalajace lub stabe efekty.

| STUDIUM PRZYPADKU  Szok po obu stronach

Niektore ,kapiele oczyszczajace” sg niemal zabawne. Jedna z aukcji interneto-
wych dotyczyta poszukiwania dostawcy geotekstyliow do prac budowlanych. Otrzyma-
lismy od kierownictwa firmy informacjg, ze je$li uda sig co$ zaoszczedzic, to be-
dzie to cud albo zapowiedz bankructwa dostawcy. Ten ostatni przyjechat do firmy
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ogtaszajacej przetarg kilka dni przed aukcjg internetowa i trumaczyt, ze juz nie
ma mozliwo$ci opuszczenia ceny. Ze jedyng mozliwoscia jest albo sprzedawaé
towar gorszej jakosci, albo ponizej kosztow produkcji i zbankrutowac. Proponowat
w ramach rozwiazania problemu anulowanie przetargu online i oferowat mata,
ostatnig mozliwg znizke ze swojej strony. Domys$lam sig, ze doszto réwniez do pre-
zentacii fotografii dzieci i stwierdzenia obopédlnej sympatii. Pare dni poznigj w trakcie
przetargu internetowego wszyscy zainteresowani dostawcy w zawrotnym tempie
przystawali na ceny nizsze o okoto czterdziesci procent. W sali komputerowej
zleceniodawcow byto smutno i duszno pomimo faktu, ze zaoszczgdzono naprawde
duza sume.

1.3. 0 ludziach, z jakimi sie stykam

Pierwotnie planowalem poswieci¢ ten fragment ,}zom, narzekaniu i pta-
czowi” nad tym, ze stosowanie przetargéw online w sferze zaopatrzenia
firm i instytucji jest powolne lub tylko nie dos¢ szybkie. Jeden z pierw-
szych zaprzyjaznionych recenzentéw oderwal w tym miejscu spojrzenie
od rekopisu i upewnial sie nieufnie: ,, Powolne? To na powaznie? Nie
pomylito ci sie cos?” Z rozgoryczeniem przyznaje, ze ta uwaga podwazyl
moje pierwotne spojrzenie na predkosé¢ wdrazania aukcji internetowych.
A zarazem wiem, ze to jedynie kwestia punktu widzenia. To, co mi wy-
daje sie piec razy powolniejsze, dla innych moze by¢ niewiarygodnym ga-
lopem. Chodzi 0 zmiane nawykéw i narzedzi, a tu nawet pelne pasji serce
innowatora nie ma wiekszego wptywu na ich akceptacje i przyswajanie.
Wyglada na to, ze wszystkie te zwroty, ktére dokonaly sie¢ w ostatnich
czasach, mocno nas zmeczyly. To dlatego wszelkie kolejne zmiany, kt6rych
nie uwazamy za pilne, odktadamy ,,na pézniej”. Aukcje internetowe maja
na szczescie perspektywiczne, jasne, niezaprzeczalne i wymierne ekono-
miczne zalety (jesli potraficie sie nimi wlasciwie postugiwac), inaczej byl-
by to proces jeszcze bardziej przewlekly.
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WYJASNIAMY, WYJASNIAMY, WYJASNIAMY

Jednym z autentycznie komicznych aspektéw wprowadzania aukeji inter-
netowych na rynek jest to, ze w tym przypadku sprzedaje sie co$ bezpo-
§rednio tym specjalistom, ktérzy sa kazdego dnia wystawiani na prébe
gejzeréw kolorowych i atrakeyjnych informacji o wiarygodnosci i wspa-
nialosci oferowanych produktéw. Musza sie przez te mieszanine pélprawd
i faktéw przedzieraé, oceniaé, a potem dobrze, na czas i z rozwaga, do-
kona¢ zakupu. Albo tego zakupu nie dokonaé. I teraz sobie wyobrazcie,
ze stajecie przed nimi i musicie im wyjasnié, ze wszystkie te cudownosci
mogliby kupi¢ szybciej, srednio o dziesie¢ procent taniej i prawdopo-
dobnie na lepszych warunkach, jesli chodzi o dostawe. Wielokrotnie do-
$wiadezylem na wlasnej skérze usmiechéw rozbawionych menadzeréw
zaopatrzenia, kiedy ttumaczylem im, ze PROe.biz ulatwi im prace i zwréci
sie za pare tygodni w wyniku oszczednosci na zaopatrzeniu. Wrodzona
ludzka ostroznosé wobec ,,cudownych” nowinek jest czynnikiem, kt6ry
w przypadku aukgji internetowych przedtuza czas niezbedny do ich préb-
nego wprowadzenia. Nalezy to respektowaé i rozumieé, lecz mimo to
ciesze sie, ze aukcje internetowe trafiag niebawem do wiekszosci czeskich
firm. Poniewaz tego nie da si¢ juz zatrzymac. Wykorzystywanie na wiek-
sza skale e-biznesu w B2B jest wlasnie tym polem, na ktérym przegry-
wamy z krajami Europy Zachodniej 20:1. Nie wymySlilem tej cyfry, po-
chodzi z raportu i prognozy firmy AMR Research z 2002 roku, ktére
wyszukal dla mnie w internecie mgj stary znajomy. Postat mi to i dolg-
czyl uwage: ,,To siec wam spodoba”. Ale mnie to raczej zirytowalo. O tym,
ze istnieje réznica miedzy Zachodem a ,nowa” Europa, wiedzialem, ale
nie spodziewalem sie, ze jest az tak wielka. Wyprzedzili nas. By¢ moze
lepiej radza sobie ze zmianami niz my.

WEASCICIELE, DYREKTORZY I INNI WIELCY DECYDENCI

Drzieki sterowaniu wdrozeniem aukcji internetowych zetknglem sie z wie-
loma interesujacymi i utalentowanymi ludzmi, ktérzy z powodzeniem
kierujg firmami. Z niektérymi bardzo chetnie sie spotykam i nawet jesli
wszystko zwykle przebiega w pospiechu, to i tak jest o czym rozmawiad.
Oczekuja ode mnie spostrzezen, pogladéw i nowinek ze §wiata marketingu
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i $wiata opatrzonego literks ,.e”. Przypomne teraz niektére z tych dyrek-
torskich, e-biznesowych tematéw i historyjek, ktére powtarzaja sie czesto
na spotkaniach albo do ktérych cheac nie cheac weigz powracamy.

DZENTELMENI | DOBRE STOSUNKI

Wiele razy przy prezentowaniu PROe.biz zdarzylo mi sie, ze kiedy kon-
czytem wyklad o tym, jak to jest z tymi aukcjami internetowymi, stucha-
cze kiwali glowg i wyjasniali mi, ze oni ze swoimi dostawcami utrzy-
mujg dobre stosunki, dostaja dobre ceny i nie maja powodéw do zmian.
Najczesciej dobre czy wrecz niemal przyjacielskie stosunki z dostaw-
cami oparte sg na stabilnosci ich produkeji, a tym samym na stabilnosci
firmy. Mam juz na to wyéwiczong odpowiedz: ,,Najlepsza i najbezpiecz-
niejsza z dobrych relacji jest ta, ktéra wytrzyma scisle i uczciwe poréwna-
nie cen i warunkéw dostawy w transparentnych okolicznosciach podczas
przetargu online”. A jesli miatoby dojs$é do jakiegokolwiek rozczarowa-
nia, to juz lepiej niczego nie odkladaé. Lepiej, zeby nastgpilo to szybko
i w ,spokojnych czasach” dla firmy. Taka rywalizacja nikomu nie zaszko-
dzi, jesli zaprzyjazniony dostawca wprawdzie nie wygra, ale mimo to
(jesli stawka nie jest zbyt wysoka) ze wzgledu na dlugoletnia wsp6tprace
przetarg zostanie rozstrzygniety na jego korzy$é. Kazdy z uczestnikéw
to zaakceptuje, a nikomu nie zaszkodzi przekona¢ sie, jaka sume placimy
za wiarygodno$é i znajomos¢ dostawcy. Przynajmniej obie strony beda
bardziej szanowa¢ wzajemny uktad.

I STUDIA PRZYPADKOW
Nie zmieniajcie, jesli nie musicie
Trwat przetarg na ceng transportu. Réznica migdzy dotychczasowym dostawcg
a najlepszym oferentem (a dokfadniej réznica w cenie) byta, by tak rzec, kosme-
tyczna. Decyzja pozostania przy dotychczasowym dostawcy zostata przezen przyjgta
jako pochwata, zwycigzca za$ wykazat zrozumienie, a zleceniodawca bynajmniej
nie stracit w jego oczach.

Poznajcie swoich dostawcow
Zdarzajg sig i inne przypadki. W opisanej ponizej sytuacji znalazt sig kolega, ktdry
propagowat wybdr zaopatrzenia online w pewnej czesci Czech. Po dfugim wahaniu
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jeden z jego klientow, dyrektor i zarazem wspétwtasciciel firmy, zdecydowat sie
oglosi¢ przetarg na strategiczny materiat budowlany, ktéry juz od wielu lat jego firma
otrzymywata od statego i sprawdzonego dostawcy. Po latach wspétpracy byli zaprzy-
jaznieni i spotykali sie poza pracg. Bardziej niz o rzeczywisty przetarg internetowy
chodzito tu o poréwnanie cen. Skutek byt dramatyczny. Roznica w cenie zaopatrze-
nia byta tak duza, ze w firmie zrazu nie chciano w nig uwierzy¢. Nowy dostawca
zostat nastepnie poddany doktadnej kontroli, sprawdzono jego referencie i certy-
fikaty, ale faktom nie dafo sie zaprzeczy¢. Za dawng przyjazn ptacono kazdego
roku o wiele wigcej, niz wynosit zysk, jaki w tym samym okresie mdgt zosta¢
osiagniety przez te firme.

NASZYM PROBLEMEM NIE JEST ZAKUP, LECZ SPRZEDAZ

To jeden z ulubionych tematéw. Rozmawiam z partnerem i dziele sie
z nim nowymi informacjami o aukcjach internetowych, a on usmiecha
sie zmeczony, patrzy mi prosto w oczy i wypowiada rozbrajajaca formulke:
»Naszym problemem nie jest zaopatrzenie, lecz sprzedaz. Tu potrzebu-
jemy zmian”. Zwykle jeszcze dodaje, ze kupcey pracuja niemal za darmo
i w gruncie rzeczy trzymajg firme przy zyciu. Kryzys dotyczy zbytu, przede
wszystkim tu trzeba szuka¢ rozwigzan, i to gruntownych. Rozmyglam glo-
$no, o ile mozna by obnizy¢ koszty dystrybucji, gdyby zredukowaé wy-
datki zwigzane z zaopatrzeniem o co najmniej dziesie¢ procent. Jest to
nasza sprawdzona $rednia, wcale nie tak trudna do osiggniecia. A kto wie,
czy nie udaloby sie uzyskaé¢ redukcji pietnastoprocentowej? Czy sprzedaz
wyrobéw poprawitaby sie, gdyby czesé lub cato$é¢ oszczednosci ,,wstrzyk-
na¢” do sprzedazy?

PRZYSZLI PO MNIE DO BRAMY

W historii, ktéra chee opisaé, inspiracja do zlozenia wizyty zakladom
maszyn ciezkich potozonych u podnéza gér bylo to, ze podczas aukcji
internetowych dla innych klientéw z tej branzy zauwazyliSmy, iz zaopa-
trujg ich dostawcy uwazani przez inne firmy za stabych, drogich i stwa-
rzajacych komplikacje. A takze to, ze nie wiedzie im sie najlepiej. Niemniej
jednak przyniostem z sobg know-how wraz z narzedziem, ktére powinno
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zmienié pozycje negocjacyjng menadzeréow zaopatrzenia, zwickszy¢ ich
kompetencje i efektywnosé, ultatwi¢ prace i zaoszczedzié czas. W do-
datku dzieki aukeji internetowej, ktérg miatem zamiar zaproponowad,
w ciggu paru dni zaoszczedziliby kilka milionéw. Jeszcze zanim tam poje-
chalem, widzialem wyraznie, ze moja wizyta z calg pewnoscig przyniesie
sukces. Po chwili rozmowy z portierkg juz nie bytem tak pewny siebie.

Kiedy firmie sie nie wiedzie, najgorzej na tym wychodza kupcy, od-
bija sie to na cenach i warunkach negocjowanych kontraktéw. Dalszy ciag
jest niemal zawsze przewidywalny. Spada stopa zysku. Pogarszaja sic wa-
runki platnicze. Firma przestaje by¢ konkurencyjna. Mamy juz nie pakujg
drugiego $niadania, spodnie juz nie sa wyprasowane na kant, na koryta-
rzach panuje dziwna atmosfera, a portierki zachowujg sie tak, jakby nie
zmienil sie ustro;.

I STUDIUM PRZYPADKU Nie ma na co czekaé

Przyszli po mnie ,,do bramy”. Do dyrektora prowadzit mnie orszak specjalistow od
zaopatrzenia, ktéry na dtugosci tych kilku metréw poddat mnie szybkiemu i twar-
demu przestuchaniu. Nie miescifo im si¢ w gtowie, po co w ogéle przyszedtem,
i jasnowidzaco mnie uprzedzali, ze niepotrzebnie sig fatyguje, poniewaz z zaopa-
trzeniem nie ma zadnych problemdow. A na internet, ktdry bytby do tego potrzebny,
i tak nie ma czasu ani pieniedzy (,...panie, tu sig pracuje, tu nikt nie ma czasu
ogladac¢ gotych ciotek!”). Ekonomista, do ktérego mnie zaprowadzili, zrazu widziat
wszystko w rdwnie czarnych barwach: ,Zaopatrzenie robi, co moze! Tak ich po-
ganiam, ze az mi czasem wstyd, ale co z tego, skoro handel kuleje? Mamy niskg
sprzedaz! Kierownik dziatu handlowego dziwi sie, ze sie denerwuje.” Mimo to po
powtérnym spotkaniu doszlismy do porozumienia i zgodzit sie sprobowac. Ceny
spadfy o dwadzie$cia procent, a przy tym poprawity sie warunki dostawy. Dotych-
czasowi dostawcy podczas przetargu internetowego dostrzegli, ze istnigje wielu
innych (renomowanych) dostawcdw, i poczuli sig zagrozeni. Rozpetata sig o ,ten
interes” prawdziwa bitwa. Nagle wszyscy sobie uswiadomili, jak fatwo straci¢
kontrakt i jak trudno uzyska¢ nowy.
| obowigzkowy happy end opowiesci — ruszyta sprzedaz.
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1.4. Wewnatrzfirmowy system informacyjny (ERP)
a e-hiz

Czesto spotykane menadzerskie zaklecie. Powinienem raczej napisa¢ ,,ERP
versus e-przetargi”. Wewnatrzfirmowe systemy informacyjne musza by¢
~ciezkie”, zabezpieczone i bezawaryjne, poniewaz ich zadaniem jest zbiera-
nie, magazynowanie, klasyfikowanie i ocenianie danych, i przekazywa-
nie ich w dalszej kolejnosci zarzadowi w postaci informacji potrzebnych
do kierowania firmg. Wprowadzanie do nich zmian i poprawek jest pracg,
wymagajaca niezwyklej sprawnosci specjalistow IT. Kazda firma ma wha-
sny, niepowtarzalny ERP, przystosowany do jej wewnetrznych proceséw.
Juz na samg ,wstepng~ analize, w ktérej nie mozna popehié¢ bledu, po-
trzeba zwykle kilku miesiecy. Dzisiejsi twércy wewnatrzfirmowych sys-
teméw informacyjnych oferuja jako standardowy element modul aukcji
internetowych. Nie zauwazytem, by kto$ sie nimi w §wiadomy sposéb
postugiwal, chcialbym tez uniknaé oceniania, ale domys$lam sie, ze to
catkiem inteligentne maszynki. Juz choc¢by dlatego, ze nad wewnatrzfir-
mowymi systemami informacyjnymi pracuja tylko najlepsi sposréd anality-
kéw i programistéw. Sam jednak uwazam, ze do budowania e-biznesowe;j
$wiadomosci firmy, do szukania $ciezek powigzarn, sa one jednak zbyt
sztywne i skomplikowane. W odréznieniu od nich nowoczesne systemy
przetargéw online sg bardzo prezne (chetnie postuguje sie przy tej okazji
terminem ,zwinne”) i pracuja w Srodowisku powszechnie dostepnych
przegladarek internetowych. Elastycznosé jest koniecznoscig, poniewaz
chodzi tu o aplikacje sledzace aktualne zmiany na rynku, zaréwno w po-
dazy i popycie, jak i w zasadach czy prawidlowosci zmian. Na potrzeby
ERP wystarcza same wyniki aukeji internetowych, ktére mozna wprowa-
dzi¢ do firmy badz we wspélpracy ze specjalistami IT, poprzez kanaly
informacyjne, badz tez za posrednictwem ustalonej procedury tabelowej,
w formie zalgcznika e-mail. Jest to rozwigzanie szybkie i ekonomicznie
malto wymagajace. Uzyskujemy w ten sposéb informacje o najbardziej istot-
nych faktach w przystepnej i popularnej formie. To, ze kto§ ma dosko-
naly wewngtrzfirmowy system informacyjny, jest godne pochwaly (i wla-
$ciwe), ale nie musi to by¢ weale réwnoznaczne z oszczednoscig. Tak to
przynajmniej wyglada z mojego brzegu.
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| STUDIUM PRZYPADKU O dziewczynach i Adriatyku

Bytem nad Adriatykiem, siedziatem na plazy i wyjasniatem mojemu przyjacielowi
z Niemiec mechanizm aukcji internetowych, a prdcz tego roznice migdzy e-bizne-
sowymi modutami ERP-u i PROe.biz. Kawatek dalej rozmawiaty dwie dziewczyny.
Nie mozna byto ich nie zauwazy¢ i nie mozna byfo ich nie stysze¢. Nie mozna tez
byto nie ustysze¢, ze sa na wakacjach na ktdrej$ z sasiednich wysp. Jedna z nich
sig spieszyta. Skoficzyta opowiadac i nie przystata na propozycje przyjaciétki, by
wrdci¢ na wyspe jej fodzia. Wyjeta komorke i zadzwonita po transport. Za parg
minut przyptyneta taka mata gumowa tédka z ogromnym silnikiem, zacumowata
gteboko na plazy, dziewczyna przebiegta parg metrdw po wodzie, wskoczyta do
todki i znikneta. Druga dama jej pomachata, a potem ruszyta w strong pobliskiego
portu. Po jakims$ czasie zza mola wytonit sig i wyptynat w morze bezgto$ny i ma-
jestatyczny jacht. Spojrzatem na przyjaciela: , Widziates? Potraktuj to jako alegorie.
W miejsce todki wstaw program internetowy zdolny do natychmiastowej reakcji
i adaptacji w zaleznosci od sytuacji. tatwy w obstudze i przyjazny dla uzytkownika.
A w miejsce jachtu wstaw ERP, ktory musi wytrzymac nawet najcigzsze prze-
ciwnosci losu, musi umieé¢ pracowac latami. Nie zadaj od niego szybkich zmian
i powierzaj jego obstuge tylko doswiadczonym.”

WZBRANIAJA SIE NAWET CI NAJLEPSI | ODNOSZACY SUKCESY

Zetknalem sie z bardzo utalentowanym dyrektorem strategicznym, ktéry
uwierzyl w aukcje online juz po paru stowach i od razu wprowadzil na
okres probny system przetargéw internetowych. Dzieki pomocy PROe.biz
w ciagu szeSciu tygodni zaoszczedzil wiecej pieniedzy, niz kosztowaloby
go zakupienie calego systemu. Po pierwszych trzech aukcjach interne-
towych dzial zaopatrzenia mimo ponawianych présb nie chcial nas poin-
formowa¢ o swoich pierwotnych cenach zakupu. Szef dzialu zaopatrze-
nia, ktéry w firmie byl juz weteranem i cieszyt sie duzym powazaniem,
napisal w sprawozdaniu, ze nie widzi zadnych korzysci z wprowadzenia
do firmy systemu przetargéw online. A poniewaz byl dobrym i szanowa-
nym szefem, jego poglad podzielala potowa pracownikéw. Postrzegali
przetargi internetowe jako podwazenie ich pozycji i czuli sie dotknieci.
Wszystko, o czym byta mowa, juz znali i styszeli o tym wiele razy. Przeszli
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przez dziesigtki szkolen, na biezaco sie doksztalcajg i kazdego roku utrzy-
mujg oszczednosei na pozadanym poziomie, a ponadto fabryka funkcjo-
nuje, ma z czego produkowac i przynosi zysk. Jest to jakas obsesyjna idea
pokutujaca zwlaszcza w kierownictwie firm, ktére przeszly udang restruk-
turyzacje i prywatyzacje — przekonanie, ze dobrze prosperujace przed-
siebiorstwo nie potrzebuje aukcji internetowych. Nic bardziej mylnego.
Tam, gdzie zaopatrzenie funkcjonuje, poczatkowe oszczednosci sa oczy-
wisScie mniejsze, ale za to ujawnia sie caly potencjat systemu auke;ji in-
ternetowych na polu oszczednosci transakcyjnych, marketingu relacji
zaopatrzeniowych oraz bardziej zestandaryzowanego stosowania wszyst-
kich metod i narzedzi nowoczesnego zaopatrzenia.

Caly ten akapit mozna zawrze¢ w jednym zdaniu, wypowiedzianym
przez pewnego bardzo uzdolnionego i madrego dyrektora generalnego,
ktérego bardzo szanuje: ,, To interesujacy produkt, ale nasi ludzie z dziatu
zaopatrzenia méwia, ze nauka jego obstugi moze zagrozi¢ obecnym za-
moéwieniom, a koncowy efekt nie jest wart zachodu. Zaopatrzenie to ich
fach i nie mam powodéw, by im nie wierzyé.” (Po prébnym przetargu
internetowym zaoszczedzili 600 tysiecy koron!).

1.5. Trzy armie

Poza najwyzszym kierownictwem przedsiebiorstwa kolejng grupg ludzi
w firmach, z ktérymi mam do czynienia, s3 menadzerowie dzialu zaopa-
trzenia na réznych stanowiskach. Podzielitbym ich na trzy z grubsza tej
samej wielkosci armie, kazda z innym podejsSciem i postawa.

A" — SPROBUJMY TEGO

Typ A jest zadowolony z siebie, uwaznie §ledzi rozwoj rynku, jest peten
zapalu i znajduje sie w nieustannym ruchu. Jest §wiadom, ze dostaje do
rak doskonale narzedzie pracy, ktére daje mozliwosé podwyzszenia jako-
$ci, bardziej efektywnego wykorzystania czasu i bardziej transparentnego
zarzadzania kosztami. Narzedzie to zwieksza takze jego umiejetnosci. Tacy
ludzie juz przy pierwszym spotkaniu domagaja sie szczegétow dotycza-
cych konkretnych funkeji systemu, interesuje ich sposéb wprowadzania
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danych, generowanie zaproszen na przetargi online czy wykorzystanie
informacji przechowywanych w zbiorczej bazie danych, pytaja o forme
sprawozdan i naturalnie o referencje. Nie przychodzi im do gtowy, by
podawaé¢ w watpliwo$¢ internetowe mozliwosci dostawcéw — byé moze
po prostu zakltadaja, ze podtrzymanie lub uzyskanie zaméwienia jest warte
szybkiego przeszkolenia. Z drugiej jednak strony znam ich narzekania, jak
trudno naméwi¢ przetozonych do kupna aplikacji i do wspdélpracy. Wiele
razy slyszalem (lub czytalem): ,,...prosze koniecznie przyjsé, zaparze dobrg,
kawe, ale na razie sprawa nie ruszyla z miejsca.” Na szcze$cie dla aukcji
internetowych nie jest to stan nie do przezwyciezenia, a osobiste prze-
konanie sie co do korzysci z wykorzystania systemu dla firmy zwykle pre-
dzej czy pozniej doprowadzi do nawigzania wspélpracy. Najczesciej szu-
kamy jedynie odpowiedniego momentu i artykutu dla pokazowej aukcji
internetowej. Wprowadzanie aukcji internetowej ,,od dotu” jest mimo
wszystko wolniejsze, mniej pewne i duzo bardziej skomplikowane. Z dru-
giej strony, $wiadomos$é, ze ci ludzie znaja, uznajg i wspieraja przetargi
online, daje ogromng satysfakcje.

»B” — I TAK, I NIE

Chyba réwnie wielka, a moze nawet wicksza armia to ci, ktérzy rozumiejg
zalety przetargéw online, sg skfonni uwierzyé, ze to moze zadziataé, lecz
nie sg pewni lub tez sg wprowadzani w stan niepewnosci. Sg wpraw-
dzie sklonni wspiera¢ aukcje internetowe, ale uswiadamiaja sobie, jak
wielkie niostoby to zmiany w ich dziale zaopatrzenia, i dlatego zywig oba-
wy, czy podotajg obstludze systemu PROe.biz. Ich zdaniem decyzje, czy
zastosowaé system stuzacy do przetargéw online, tak czy owak musi pod-
jac ktos$ inny, ktos, kto poniesie réwniez wszelkie konsekwencje takiego
wyboru. Dlaczego mieliby zatem zawracaé sobie tym glowe? Zwykle po
kilku rozmowach dostrzegam, ze nie daje im spokoju mysl, czy tak wy-
chwalane efekty stosowania narzedzi internetowych nie pozbawig ich
uznania, pozycji, przydatnosci czy wrecz pracy. ZyjaL przewaznie w presji
miedzy pochwalami a podejrzliwoscig i dlatego sa bardzo wrazliwi na
proby poréwnywania swojej wydajnosci z niespodzianka, jaka niosa prze-
targi online. Wszyscy przeciez wolimy, zeby nas chwalono. To wlasnie
dla nich jednym z najciekawszych argumentéw jest mozliwo$¢ drukowania
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sprawozdan natychmiast po zakonczeniu przetargu, co pozwala dowiesé,
ze praca z ich strony byla dobra. Ale to nie uwolni ich od obaw. Kiedy
zdobeda sie w koncu na odwage i obudzi sie w nich ciekawo$é, pojawia sie
skarga: ,,...zaopatrzenie jest ostatnig rzecza, w jakg inwestujemy, prze-
konanie nas do przetargéw internetowych naprawde nie bedzie tatwe.”

Zaszeregowalem do tej grupy réwniez i tych, ktérych na poczatku
akapitu nazwano ,,wprowadzanymi w stan niepewno$ci”. Mam tu na przy-
ktad na mysli takich, ktérzy czasami do$wiadczaja nietransparentnych,
czyli nie catkiem jasnych dla handlowca ingerencji jego otoczenia lub za-
rzadu w dobér dostaweéw. Nie we wszystkich przypadkach chodzi o nie-
uczciwo$é, moze to byé nieporozumienie, ale skutek jest bardzo po-
dobny. Menadzer zaopatrzenia boi sie, ze wkroczy na czyj$ zastrzezony
teren. Jako przyktad przytocze e-mail, ktéry otrzymalem wiosng tego roku:
... ZWazywszy, ze pojawily sie pewne sygnaly, ktére moglyby skompli-
kowa¢ przebieg calej akeji, musze sie tymezasowo wstrzymaé z wszcze-
ciem dziatan na tym obszarze. Nie mam zamiaru przysparza¢ sobie klo-
potéw bez wyraznej potrzeby. Odezwe sie mniej wiecej za tydzien.”
Ten tydzien byl bardzo dtugi.

Z perspektywy tych kilku lat, ktére spedzitem z PROe.biz, moge po-
wiedzieé, ze ci kupcey sa w rezultacie obroficami i propagatorami prze-
targéw online i przyswojone metody dzialania szerza w swoim otoczeniu.
Na poczatku sg ostrozni i powSciagliwi, ale jak tylko upewnig sie, ze wy-
glaszane przeze mnie sady majg realne podstawy, nasza relacja zaczyna
funkcjonowaé zupeie normalnie. Nie nazwalbym tego zapalem, ale do
tego, by zbudowad jakies zaufanie, wystarczy.

,C” — WARA, CHLOPCZE, 0D NASZYCH DRZWI!

Ostatnia armia ma wiele twarzy. Ludzie ci nie potrzebuja i nie chcg zad-
nych nowosci, i nawet transparentnosé z jakiegos powodu im nie odpo-
wiada. W najlepszym razie ich zyczeniem jest utrzymac sie kolejnych kil-
ka lat bez koniecznoS$ci uczenia sie obslugi komputera i internetu. Ten
typ bardzo trudno rozpoznaé, poniewaz jego wojownicy (a sfowo to jest
tutaj jak najbardziej na miejscu) starajg sie robi¢ wrazenie, jakby nale-
zeli do dwéch poprzednich kategorii. Rzecz jasna nie atakujg przetar-
g6w online juz na wstepie, przeciwnie, sg w stanie sympatycznie i trafnie
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nazwaé je wyjatkowym skokiem jako$ciowym w zaopatrzeniu. Potrafig
réwniez pochwali¢ wyniki osiggniete w innych firmach i zadrwié sobie
z handlowej nieporadnosci ich menadzeréw. Potrafig docenié zalety tech-
niczne systemu aukcji internetowych i przepowiadaja tego typu innowa-
cjom ogromny sukces. Oczywiscie w dalekiej i blizej nieokreSlonej przy-
szlosci. Dopiero wtedy przychodzi kolej na szczegéty, ktére ich zdaniem
w tej akurat firmie bedg utrudniaé wprowadzenie przetargéw online.
Zwykle przywolywany jest nicodpowiedni czas oferty: ,,...wszystkie za-
mowienia na to pétrocze mamy juz zamkniete i zakontraktowane.”

Najbardziej zaskakujacy argument, jaki ustyszatem, brzmial: ,,...prze-
dyskutowatem to z naszymi dostawcami, kt6rzy oznajmili, ze jesli przejde
na aukcje internetowe, to przestang nas zaopatrywac.” A na zakonczenie
wyciagane sg legendy podwazajace proces dokonywania zaméwien za po-
$rednictwem aukcji internetowych. Podkresla sie skomplikowanie sys-
temu zgloszen do przetargu lub mozliwo$¢ zawirusowania wewnatrzfir-
mowego systemu informacyjnego, lub to, ze jest to produkt, ktéry jeszcze
nie zdazyl sprawdzié sie w branzy. Koncowe zdania dotyczg zwykle nieja-
snej, jesli nie watpliwej wiarygodnosci firm, ktére oferujg aukcje interneto-
we (,przeciez nie bedziemy wam zdradzag, jak, za ile i u kogo kupujemy”).
Z daleka to niestety wyglada tak, jakby ludzie ci ofiarnie i z zaangazowa-
niem walczyli o wlasna firme i jej osiggniecia. W rzeczywisto$ci sprawy
maja sie zupelnie inaczej. Na pierwszym miejscu sg ich interesy.

1.6. Jak w prosty sposob wprowadzi¢ aukcje
internetowe do firmy

Nie zwleka¢ z ofensywa

Nie ma powodu, by sprawe odklada¢. Skoro firmowe aukcje internetowe
sg narzedziem, ktére juz w pierwszych tygodniach kompensuje wydatki
az o dziesieé procent i przynosi dochdd dzieki oszezednoSciom na kosz-
tach transakcyjnych i lepszym warunkom dostawy, to nie ma powodu,
by nie zaoszczedzié dla swojej firmy wiecej pieniedzy. Byloby co najmniej
dziwne, gdyby nie wykorzystano od razu narzedzia, w ktérego przypadku
kazdy dzien zwloki oznacza dla firmy ewidentne straty.
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Nie przesadzaé z przygotowaniami i gotowoscia

W celu wprowadzenia aukcji online nie sg konieczne zadne wielkie przy-
gotowania. Nie znam na tyle dobrze pozostalych systeméw, aby sie na
ich temat wypowiadaé, i dlatego w swoich szacunkach staram sie by¢ tak
konkretny, jak to tylko mozliwe. Mozecie bez trudu opanowaé obstuge
serwisu internetowego w ciggu jednego dnia szkolenia. Pozostate funk-
cje mozecie opanowa¢ sami w momencie, kiedy pojawi sie konkretna
potrzeba ich wykorzystania. Bardziej rozbudowane szkolenie polaczone
z treningiem trwa od dwéch do trzech dni.

W obu przypadkach najlepiej jest od razu zaczaé przygotowywac i re-
alizowa¢ swoja pierwsza aukcje internetowa. Poréwnatbym to do zmiany,
jakiej doswiadczamy, gdy po dtugim czasie chodzenia piechoty przesia-
damy sie na rower. Nie twierdze, ze wszyscy poradzg sobie z jazda na
rowerze, ale wiekszo$¢ z nas jest w stanie to zrobié. Poza tym wraz z kaz-
dym przejechanym kilometrem nabieramy pewnosci siebie. Wystarczy
sprawdzié, jak sie hamuje, a potem juz sie siada i zaczyna pedalowad.
Po paru metrach odkrywamy, ze jest to calkiem przyjemne i ze sami mo-
zemy regulowaé predkosé. Podobnie jest z przygotowaniem i realizacjg
aukcji internetowych.

Wraz z wprowadzeniem aukcji internetowych
nie dochodzi w firmie do zadnych komplikacji

Nic sie nie stanie, jesli z jakichkolwiek powodéw nie powiedzie sie ktéras
z pierwszych czy tez p6zniejszych aukeji internetowych. Nalezy jedynie
oznajmié¢ uczestnikom, ze doszlo do bledu, ale po odpowiedniej zmianie
aukcja bedzie kontynuowana. Nauka zwykle nie spada z nieba, a zatrzy-
manie czy tez anulowanie aukcji internetowej nie ma zadnych tragicznych
czy nieodwracalnych nastepstw. Przeciez w przypadku elektronicznych
aukcji chodzi tylko o to, by wynegocjowaé ceny i znalezé najbardziej opty-
malne warunki dostawy. Jesli tylko bedziemy wobec naszych dostawcéw
uczeiwi i otwareci, traktujace ich jako aktualnych lub potencjalnych part-
neréw, nie moze doj$é¢ do zadnego nierozwigzywalnego problemu. Umo-
wa, ktora zwieniczy Wasze negocjacje z dostawcg, okreslajac ceny i wa-
runki, ma dopiero nadejs¢. Nie liczac faktu, ze to Wy jestescie tymi, ktérzy
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za poSrednictwem przetargu online oferujg dostawcom mozliwosé wspot-
pracy z Wasza firma, a tym samym mozliwo$¢ zarobienia pieniedzy. Je-
dyng rzecza, ktéra musi by¢ dla wszystkich réwnie jasna, jest to, ze prze-
targ online to jedyna droga do tego, by sta¢ sie Waszym dostawca.

Kto powinien wprowadzi¢ system przetargéw online

Najbardziej powszechng formg wprowadzania systemu przetargéw online
jest decyzja podejmowana przez kierownictwo za radg menadzera ds.
zaopatrzenia. Nieco gorszym rozwigzaniem jest propozycja i decyzja kie-
rownictwa realizowana przy wspétudziale odpowiednich pracownikéw dzia-
tu zaopatrzenia.

Najbardziej naturalny przebieg tego procesu jest taki, ze pierwszy
impuls dociera do kierownictwa firmy ze strony dyrektora zaopatrzenia.
Jego postanie powinno brzmieé: ,,dajcie mi solidny i elastyczny instrument
e-zakupéw, a bedzie wiecej oszczednosci 1 wiecej czasu na solidny marke-
ting stosunkéw handlowych.”

U kogo jeszcze szukaé wsparcia

Rozejrzyjcie sie po Waszej firmie i sprobujcie sie wezué w role poszeze-
g6lnych menadzeréw i ich zespotéw. Sprébujcie ustalié, co mogloby ich
zmotywowa¢ do wdrozenia innowacji internetowej. Sprobujcie okreslié,
jak najszybciej i najskuteczniej wywola¢ w nich zainteresowanie aukcjami
internetowymi. Z pewno$cig powinien zabraé¢ glos kierownik kontro-
lingu, musi on bowiem mie¢ wglad w zaopatrzenie i inspirowaé do orga-
nizowania aukcji i obnizania kosztéw.

Kolejna osoba, ktéra powinna jednoznacznie oglosié: ,,Zrébmy prze-
targ w ramach aukgeji internetowych”, jest menadzer ds. jakosci. Jesli firma
ma wdrozone ISO lub inny certyfikat jakosci, wéwczas warunki doboru
i pracy z dostawcg sg oparte na zarzgdzaniu zaopatrzeniem, ktére bez
aukcji internetowych ma duzo gorsze wyniki, jest bardziej skompliko-
wane, wolniejsze i drozsze.

Zespolem, ktéry powinien walczyé o wprowadzenie aukcji interne-
towych, jest dziat ekonomii, a wraz z nim naturalnie jego szef, dyrektor
finansowy. Dla niego jest to interesujace ze wzgledu na $rodki finansowe,
obnizenie kosztéw, poprawe warunkéw dostawy i transparentnosé.
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Zreszta ktéry dobry dyrektor finansowy nie zyczylby sobie obnizenia kosz-
tow? Wiem z trzyletniego doswiadczenia, Ze to dyrektorzy finansowi najcze-
$ciej inicjujg wprowadzanie aukcji internetowych. Nie wspomniatem jesz-
cze o wlascicielach firm. Ci powinni mieé¢ chyba najwiekszy interes
w tym, by zastosowaé aukcje internetowe w celu osiagniecia jak naj-
lepszych wynikéw finansowych firmy, a tym samym jak najwiekszego
zysku netto.

JAK SFORMULOWAC DECYZJE KIEROWNICTWA

Nie chodzi jedynie o konieczno$é zgody ze strony kierownictwa, co§ w ro-
dzaju: ,,Dobrze, prosze wyprébowaé aukcje internetowe w celu zakupie-
nia jakiego$ surowca”. Musi to by¢ jednoznaczna i w miare mozliwoS$ci
trafnie sformulowana decyzja. To interesujace, ze ta najbardziej naturalna
droga systemu przetargowego online do firm, tj. decyzja kierownictwa,
w niektérych przypadkach niewiarygodnie przecigga sie i odwleka. Mam
doswiadczenia z Czech, Polski i Stowacji — wszedzie jest mniej wiecej
tak samo. Dlatego pozwole sobie polecié (za zgoda autora) nastepujace sfor-
mulowanie decyzji, ktéra przyniosta natychmiastowy efekt:

~W przyszlym miesigcu rozpoczynamy wdrozenie systemu przetar-
gowego online w dziale zaopatrzenia firmy. Termin realizacji pierw-
szego przetargu internetowego ustalam na pieé tygodni, liczac od dzis.
Od kierownika dzialu zaopatrzenia oczekuje dostarczenia w tym termi-
nie listy artykul6w typu B i C, ktére bedziemy w przyszlosci kontrakto-
waé ta droga. Liste prosze uzupehi¢ wstepnymi datami przetargéw.
Tym samym narzedziem postuzymy sie przy planowanych akcjach inwe-
stycyjnych. Spodziewam sie co najmniej piecioprocentowego obnizenia
cen wyjsciowych (obejmujacych koszt dostawy) i ponad trzydziestopro-
centowej redukeji czasu i kosztéw transakcji. Miesieczne sprawozdanie
kierownika zaméwien ma by¢ uzupehione o opinie kierownika kontro-
lingu (lub ekonomisty). W razie braku rezultatéw w postaci realizacji
postawionych cel6éw, ktére nie sg weale wygérowane, bede zmuszony

w pierwszej kolejnosci przeprowadzi¢ zmiany personalne”.
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Zwlekanie z podjeciem decyzji to katastrofa. Ci mniej tolerancyjni wi-
dzg w zwloce stabosé decydentéw, a ci poczciwi nie rozumieja, dlaczego
nie podjeto decyzji, po czym tracag motywacje i zaufanie do kierownictwa.

SUKCES PRZETARGOW INTERNETOWYCH MOTYWUJE

Jesli firma moze zaoszczedzié dziesieé procent na obiektywizacji oferty
cenowej i oferty warunkéw dostawy, a szybko$¢ wprowadzenia systemu
jest zalezna jedynie od tego, czy pracownicy zaopatrzenia tego chcg, wow-
czas nie ma najmniejszych watpliwosci co do tego, ze kierownictwo za-
opatrzenia warto w ten sposéb motywowac.

MOTYWACJA — MOTOR ZMIAN

Zyjemy w czasach, gdy czas wprowadzania nowych technologii niepraw-
dopodobnie sie skrécit. Ze wszystkich stron nieustannie styszymy o kre-
atywnosci, pomystowosci i procesie przemian. Ci, ktérzy zyja kreatyw-
no$cia, matka wszelkich zmian, sg zachwyceni. Zarazem jednak jest rzecza
naturalna, ze schematy dzialania, ktére sie sprawdzily, wykorzystujemy
dalej i ze nowosci wywolujg w nas obawy. Nie jestesSmy pewni, czy w na-
szym prywatnym S$wiecie zmieszcza si¢ wymagane umiejetnosci oraz nie-
zbedna wiedza i czy zdotamy je przyswoié. Wszyscy potrzebujemy jakiegos
akceptowalnego powodu, jakiej$ motywacji, abySmy zechcieli wlaczyé
sie w proces zmian, poniewaz w przypadku przetargéw internetowych
zwykle zadnego takiego powodu a priori nie widzimy i wydaje nam sie,
ze mozemy z tym zaczekaé. ,,Przeciez zaopatrzenie funkcjonuje wystar-
czajaco dobrze bez aukeji internetowych.”

Jesli nic nas nie motywuje, to nie nalezy sie dziwié, ze wydarzenia,
ktére z jakichs powod6éw nie ciesza sie naszg przychylno$cia, mozemy za
pomocg réznych utrudniefi powstrzymac lub wrecz zlikwidowaé. Najezest-
sza droga do zmiany jest decyzja, uczenie sie, wyjasnianie, eksperymenty,
cierpliwo$é, a z drugiej strony najczestsza motywacja jest sukces (i po-
chwala), a wraz z nimi premie. To lezy poza wszelka dyskusja. Musze do-
daé, ze w swojej praktyce przetargéw internetowych nie spotykam sie z tg
prosta koncepcja wlasnie w firmach, ktére wedle wszelkich znakéw na
niebie i ziemi majg wszelkie predyspozycje do tego, by odniesé sukces.
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| STUDIUM PRZYPADKU Poréwnanie wydajnosci

W firmie, o ktdrej bedzie mowa, istniat bardzo duzy, wewnetrznie zroznicowany
zespot ds. zaopatrzenia. Przedsigbiorstwo dawato sobie rade, wykazywato zysk,
a z zaopatrzeniem nie byto wiekszych probleméw. Problemy dotykaty zaplecze
kapitatowe, dlatego dyrektor ekonomiczny promowat przetargi internetowe. Nato-
miast szef dziatu zaopatrzenia bynajmniej przetargami internetowymi zachwycony
nie byt. Obawiat sig, ze nowa technologia umniejszy znaczenie jego dotychcza-
sowego stanowiska, starat si¢ wigc kluczy¢ i podawaé cata sprawe w watpli-
wo$¢. W takiej sytuacii kierownictwo firmy wystapito z propozycja podwyzszenia
o kilka procent pensji tej cze$ci zespotu zaopatrzenia, ktora przy realizacji prze-
targu postuzy sig aukcjami internetowymi w przypadku co najmniej pofowy pozycji
ze swojego katalogu, a ponadto wykaze wigksze oszczedno$ci niz przy zastoso-
waniu klasycznych metod negocjacyjnych, jednoczesnie utrzymujac jakoSciowe
i wszystkie pozostate warunki dostawy. Przyrost wzgledem ptacy podstawowej nie
byt duzy, ale atrakcyjne byly premie za zwigkszenie 0szczednosci w poréwnaniu
do reszty zespotu zaopatrzenia, ktéra w dalszym ciggu organizowata eliminacje
klasycznym sposobem. Wyznaczona liczba miejsc bardzo szybko sie wyczerpata,
zglosili sig nawet ci, ktérzy wczesniej wysuwali argumenty przeciwko przetargom
internetowym. Mozliwo$¢ przeprowadzenia pordwnania wszystkich przekonata.
Osiagniecia, ktore pordwnywano raz na miesigc, mowily same za siebie. A w $lad
za pochwatami szty nagrody. Parg miesigcy pézniej caty zespét postugiwat sig juz
systemem przetargowym online.

KTO WCZESNIEJ DOTRZE DO CELU

Na ludzkg motywacje jednoznacznie pozytywnie oddzialuje przede wszyst-
kim rywalizacja. W firmie, o ktorej opowiem, zespot skladal sie z pieciu
menadzeréw. Cel byl prosty: pod ostong konkursu na najbardziej efek-
tywnego pracownika sprawnie przemyci¢ nowy system zaopatrzenia. Eko-
nomista zebral w swoim biurze pracownikéw dziatu zaopatrzenia: ,,Pano-
wie, oto instrukcje i hasta dostepu do systemu zaopatrzenia dla kazdego
z was. TestowaliSmy go w zeszlym miesigcu, jest juz nasz. Od przyszlego
tygodnia zaczynamy na nim pracowaé na powaznie. Inwestycja w opro-
gramowanie musi sie zwrécié jak najszybciej. Ci z was, ktérzy pierwsi
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osiagng globalne oszczednosci na poszezegdlnych przetargach interneto-
wych réwne cenie systemu, otrzymajg specjalng premie. Pierwszy otrzyma
premie w wysokosci 20 tysiecy, drugi polowe tej sumy, a trzeci potowe
polowy. Pozostali, powolniejsi, maja pecha. Prosze mnie na biezaco infor-
mowaé, bedziemy dokonywaé oceny po kazdym przetargu internetowym,
a wyniki bedg sukcesywnie zapisywane na tablicy, dostepnej dla wszystkich
pracownikéw.” Przedsiewziecie udalo si¢ i przyniosto niematy zysk.

INTERNETOWY MENADZER ZAOPATRZENIA

Mozna takze wyprébowaé inny sprawdzony spos6b — powierzy¢ pelno-
mocnictwo ktéremus$ z pracownikéw. Jeden czlonek zespotu zaopatrzenia
zostaje oddelegowany na kilka dni w celu szkolenia pod okiem centralnej
administracji PROe.biz, a nastepnie zaczyna ,,w domu” przygotowywac
przetargi internetowe dla kolegéw i jednocze$nie uczy ich obstugi sys-
temu. Wszyscy sg réwno nagradzani w zaleznosci od procentowego udziatu
przetargéw online w stosunku do przetargéw klasycznych. Jest to najwol-
niejsza z przytoczonych tu form, ale sprawdzona. Forme t¢ mozna réw-
niez powigza¢ z wypozyczeniem administratora z PROe.biz centrum na
czas pierwszych tygodni zakupéw online w firmie.

JAK 0BLICZAC 0SZCZEDNOSCI

Nawet wbrew temu, ze podczas swoich rozméw z klientami podkreslam,
iz tym, co najlepsze w zarzadzaniu online, jest transparentnosé catego
procesu i wynikajaca z tego oszczedno$é czasu transakeji i kosztéw zwia-
zanych z realizacjg zaopatrzenia w firmach, i tak zawsze konczy sie tym,
ile klient zaoszczedzi na cenach wyjsciowych. Istotne jest, by opisaé, w jaki
spos6b i za pomocy czego oblicza sie oszczedno$ci w przypadku prze-
targéw internetowych. Jesli w gre wchodza przetargi na jeden artykul, jest
to proste. W tabeli zbiorczej sledzcie na biezaco oszczednosci wzgledem
ceny poréwnawczej, ktéra w tym przypadku jest niezmienna. (Cena po-
réwnawcza to ta, za ktéra firma do tej pory kupowata). W przypadku prze-
targu obejmujacego wickszg liczbe artykuléw oprogramowanie oferuje
opcje najwiekszej mozliwej oszczednosci. Ta jest ustalana niezaleznie od
ewentualnej liczby rzeczywistych przyszlych dostawcéw na podstawie tych
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zaoferowanych cen, ktére sa najnizsze w stosunku do ceny poréwnawczej.
Administratorzy méwig o takiej oszczednosci, ze pochodzi z wydzioba-
nych cen. Jednak z punktu widzenia oceny jest to bezsens, gdyz zadna
firma nigdy nie bedzie kupowaé¢ w taki sposéb. Jesli firma ma trzech
dostawc6éw danego artykutu, to powinna po zakoniczeniu oceny ofert mieé
ich tyle samo lub mmiej. To oznacza, ze obliczenie faktycznej oszczednosci
powstanie dopiero po zakoficzeniu przetargu internetowego i po ocenie
poszczegblnych ofert. Nastepnie z protokotami przetargéw internetowych
w rece (albo na monitorze komputera) szukamy przy uzyciu oprogramo-
wania najlepszej kombinacji artykuléw i liczby dostawcow. Dodajmy,
ze taka oszczedno$¢ jest zawsze mniejsza niz ta wy$niona, ale réznice
nie sg znowu az tak dramatyczne.

Z odmienng sytuacja mamy do czynienia wtedy, gdy w gre wchodzi
zakup artykutu, ktérego firma do tej pory nie kupowata, lub wtedy, gdy
finalne poréwnanie cen dokonuje sie w ramach przetargu internetowego
polaczonego z ekspertyzq. Woéwczas najlepiej jest wybra¢ cene poréw-
nawczg ze Sredniej ofert cenowych w pierwszej rundzie.

CZY JESTESMY PRZYGOTOWANI NA PRZETARG INTERNETOWY?

Z cala pewnoscig tak. To tylko $miesznie blahy kroczek naprzod w zasto-
sowaniu nowych technologii, za ktérego pomoca mozemy zwiekszy¢ kon-
kurencyjnosé naszej firmy. Nie musimy sie w tym celu specjalnie uczy¢.
Jest to kwestia godzin i dni, ale takze zmiany naszego podejscia do inno-
wacji. I nie chodzi tu jedynie o wykorzystanie nowych technologii. Prze-
ciez komputery, ktére stoja na naszych biurkach, nie s niczym nowym
i moga znie$¢ z naszej strony duzo wiecej. Nalezy byé otwartym na nowe
rozwigzania i ciagle podnosié¢ kwalifikacje w tym zakresie.

| STUDIUM PRZYPADKU  Stowaccy drwale dali sobie rade

Pewnego razu organizowaliSmy przetarg internetowy na drewniane podktady, ktdre
wktada sig pod cigzkie tfadunki w samochodach dostawczych albo wagonach.
Najciekawsze oferty naptynety z trzech sasiednich wiosek pofozonych w stowac-
kich Tatrach. Po bardzo powolnej obstudze przetargu mozna sie byto spodziewac,
ze aukcje internetowe mogg stanowi¢ dla drwali z gor problem. Ale wszystko
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skoriczyto sig nadspodziewanie dobrze, bez wigkszych komplikacji. Pare dni poz-
niej jeden z uczestnikéw opisat nam catg sytuacjg. Wszyscy zebrali sig w jedynej
w okolicy kawiarence internetowej z dobrym taczem. Tam, pod nadzorem swoich
dzieci, ktérych pytali sig szeptem o wiasciwy przycisk, walczyli o atrakcyjne zaméwie-
nie odwrdceni plecami do rywali siedzacych kilka metréw dalej. Poradzili sobie.

Nie ma sie czego baé, jesteSmy przygotowani.



