Przyktad zlecenia — firma z Warszawy

Temat: Wyszukanie kontaktow do zagranicznych firm (zwlaszcza kraje $rédziemnomorskie), u ktérych mozna zakupi¢
w iloSciach hurtowych sprawne badz uszkodzone artykuly RTV, AGD oraz sprzgt komputerowy (zwlaszcza
odtwarzacze DVD i drukarki, gtownie firm lexmark, Philips i siemens) pochodzace za zwrotéw od klientow. Cheé
zakupu towaru regularnie w duzych ilosciach.

Analiza tematu:
a) Klient poszukuje szerokiego asortymentu. Ma to by¢ zaréwno sprzet RTV, AGD, jak i komputerowy.

b) Klient precyzuje jednak, iz zalezy mu najbardziej na drukarkach (tu dodatkowe sprecyzowanie, ze od
firmy Lexmark) i odtwarzaczach DVD (dodatkowe sprecyzowanie, ze chodzi o firmy Siemens i
Philips),

¢) Kolejny warunek stawiany poszukiwanej firmie to mozliwo$¢ zakupu hurtowego,

d) Osobna sprawa to che¢ zakupu przez klienta pod tym adresem nie tylko jednorazowo, ale
wielokrotnie,

e) Wszystkie te towary majg pochodzi¢ ze zwrotéw od klientéw (czyli klient korzystajac ze swojego prawa
oddat towar do sklepu i taki towar juz przewaznie nie moze by¢ sprzedany przez dang firma, jako
towar nowy)

f) Moga to by¢ jednak artykuty zarébwno w peni sprawne (czyli oddane przez klienta, mimo ze byly bez
wady), jak i uszkodzone (a wigc takie, ktdre sie okazaty niesprawne po zakupie).

g) Ustalone adresy majg pochodzi¢ z zagranicy. Dodatkowe sprecyzowanie klienta, ze z takich krajow,
jak Francja, Wtochy, Gracja, Cypr, czy Malta.

Problemy zwigzane z tym zleceniem:

a) Takie towary mozna bez najmniejszego problemu znalez¢ nawet w Polsce. Jednak w Polsce
sprzedawane sg one przez kolejnych posrednikéw, ktérzy sa kolejnymi osobami w catym taricuchu
sprzedazowym tego sprzetu i czesto sie zdarza tak, ze z powodu prowizji narzucanych przez
kazdego kolejnego posrednika cena za dany artykut przekracza nawet cene za taki sam artykut
nowy w sklepie (!). Z tego wzgledu klient sprecyzowat, iz nie chodzi mu naturalnie o firmy z Polski.

b) Dlaczego wiec nie mogg to by¢ towary z Niemiec czy Holandii, a wiec z krajéw znajdujacych sie blizej
Polski? Ot6z w Niemczech takze mozna zakupi¢ taki towar, ale tam roéwniez dziatajg przewaznie
posrednicy, ktorzy nie kupujg towaru bezposrednio od producenta, lecz od innych firm np. wtasnie z
Francji. To juz wynika ze specyfiki tej branzy. W ten oto sposéb mamy zawezony obszar poszukiwan
do krajow, w ktérych prawdopodobnie bedzie mozna kupi¢ ten towar taniej. Nie koniecznie
bezposrednio od firmy-producenta towaru, ale tego tez nie oczekuje klient, lecz przynajmniej od
pierwszego czy drugiego posrednika, a nie pigtego czy széstego jak by to miato miejsce w Polsce.

c) Kolejny problem to ilosci. Klienta interesujg duze ilosci, kilka tysiecy sztuk i to w dostawach
regularnych. Oczywistym jest, Ze klient nie bedzie zainteresowany podrézowaniem do Wioch celem
zakupu kilkunastu czy kilkudziesieciu drukarek.

d) Bardzo wazny problem to ustalenie zasad i mozliwo$ci zakupu towaru u danej firmy przez klienta z
Polski. O tym zleceniodawca nie wspomina w zapytaniu, jednak to jest sprawa oczywista, ktérg
musimy sprawdzi¢. Nie zawsze bowiem (z przeréznych przyczyn) zagraniczne firmy sa
zainteresowane wspotpracg z firmami z Polski. Mozna sie zastanawia¢ dlaczego lub wyrazaé swoje
niezadowolenie, jednak takie sg fakty i prawa rynku. Musimy wiec to ustali¢, aby klient miat pewnos$c¢
co do warunkoéw zakupu. Ponadto ustalamy, czy sa konieczne jakies ilosci minimalne czy minimalne
warto$ci zakupionego towaru. Kolejna rzecz, to czy klient uzyska dokumentacje i faktury na
zakupiony towar.

e) To ze znajdziemy taka firme, to jeszcze nie wszystko. Klient ma bowiem wybrane okreslone marki
sprzetu, ktére go szczegdlnie interesujg. Musimy wiec wyselekcjonowac firmy z takim sprzetem.

f) Trudno$¢ najwazniejsza: informacje o takich firmach (nie kolejnych juz posrednikach) nie sg prawie
nigdzie publikowane. Jest to tak zamkniety rynek, ze firmy nawet nie posiadajg swoich stron
internetowych, bo nie majg takiej potrzeby. Maja statych odbiorcéw i nie jest fatwo, aby kolejna firma
z zewnatrz mogta bez problemu zakupi¢ wybrany towar. Producenci tacy jak Philips czy Siemens
maja wybrane okreslone firmy, z ktérymi wspotpracujg jesli chodzi o odbior takiego towaru. | to jest
wiasciwie calg istota problemu.

W jakim celu klient potrzebuje tych informacji i co zrobi z zakupionym takim sprze¢tem?



Odpowiedz na to pytanie nie interesuje specjalisty od informacji, ma za zadanie dostarczy¢ kontakty
spetniajgce podane kryteria, sprawdzi¢ i zagwarantowac klientowi, iz wszystkie informacje, ktére mu
przedstawi sg kompletne, rzetelne, prawdziwe a wreszcie, ze mozliwy jest taki zakup i takiego towaru, na
jakim zalezy klientowi.

Specjalista od informacji nie wnika w to, w jaki sposdéb klient wykorzysta przedstawione informacje w swojej
dziatalnosci. Zapewnia jednak klienta w umowie, iz wszystko bedzie tak, jak ustalono.

Mozemy jedynie przypuszczaé, iz klient dzieki tym informacjom chce zarobi¢, a wiec sprzedaé dalej taki
sprzet, moze go naprawiac lub cokolwiek innego.

Dlaczego klient sam nie szuka tych informacji?

Szuka ale efekty tych poszukiwan sg niezadowalajgce. Klient woli zajgé sie swojg dziatalnoscig i nie ma
czasu lub nie zna sposobdéw na skuteczne znalezienie interesujgcego go niestandardowego kontaktu
spetniajgcego szereg kryteridw. Klient decyduje sie zaptacié¢ firmie za ustalenie wszystkiego, co go interesuje
w tym temacie i mie¢ pewnos¢, ze w krotkim czasie te dane uzyska. Nastepnie wykorzystuje je w sobie
znany sposob i przypuszczalnie zarabia nieporéwnywalnie wiecej, niz przeznaczyt na wynagrodzenie dla
firmy.

Dlaczego firma sama nie wykorzysta znalezionego kontaktu do zagranicznej firmy handlujacej sprzetem RTV i
nie zarobi na tym o wiele wigcej niz za uzyskane zlecenie?

Poniewaz firma nie zajmuje sie takg dziatalnoscig. To lezy poza obszarem zainteresowania. Specjalista od
informacji ma za zadanie wyszukac¢ informacje dla klienta. Klient ma zagwarantowane w umowie, ze tylko
jemu zostanie przekazany ten kontakt i ze tylko on bedzie mogt z niego skorzysta¢ za posrednictwem naszej
firmy

Ponadto o uczciwoéci w dziatalnosci stanowig miedzynarodowe standardy pracy specjalistow od informaciji,
mi.in. kodeks miedzynarodowego stowarzyszenia Association of Independent Information Professional z
siedzibg w stanie Luizjana w USA, do ktérego nasza firma nalezy i ktérego kodeksu przestrzega.

Termin, w ktérym zrealizowano to zlecenie

Z takim zagadnieniem na przestrzeni ostatniego roku zwrécity sie do nas 3 firmy, z czego realizowalismy
zadanie dla dwéch z nich. Jedna z firm odrzucita oferte z powodu zbyt wysokiej ceny. Dwa zrealizowane
zlecenia dotyczyly wprawdzie tego samego tematu lecz roznity sie znacznie w szczegotach, wiec kazde byto
opracowywane osobno, a klientom przedstawiono naturalnie zupetnie rézne, niezaleznie wyszukane pod
katem innych kryteriéw adresy.

Termin w jednym wypadku wynosit 6 a w drugim 8 tygodni od momentu podpisania umowy. Byto wiec to
Zlecenie, ktére nie wymagato wprawdzie wielostronicowych opracowan, ale takie, ktérego realizacja nie
mogta sie odby¢ szybciej z powodu na trudnosci z ustaleniem kontaktow, spetniajacych zadane kryteria.

Koszt realizacji tego zlecenia

Koszt realizacji takiego zlecenia wyniost 12.000,00 PLN netto. To jest cena za klika tygodni pracy firmy i
dostarczenie wszystkich informacji zgodnie z oczekiwaniami klienta. Cena byta by nizsza gdyby podano
mniej kryteridow, np. gdyby klientowi nie zalezato na okreslonych markach sprzetu itd. O tym naturalnie klient
zostat poinformowany przy wycenie zadania, ale bez problemu akceptowat ta cene. Ocenit, ze jest to dla
niego optacalne, zdecydowat sie zleci¢ ustuge i odniést swoje stosowne korzysci, o ktérych specjalisci od
informacji nie muszg wiedzie¢ lub nie chcg moéwi¢. Oprécz adresu i gwarancji zapisanej w umowie, iz
wszystkie dane sa doktadnie takie, jakich oczekiwat klient, udostepnilimy takze samodzielnie zrobione
zdjecia magazynow oraz spis towaru.

Czyli udalo si¢ zrealizowa¢ to zlecenie w praktyce?

Tak. DostarczyliSmy klientowi dane, ktérych potrzebowat. Poszukiwana firma znajdowata sie w potudniowych
Wioszech. Wspotpraca zakonczyta sie obustronnym sukcesem.

W jaki sposob nastapila platnosé¢ za ushuge?

Zawarto umowe, ustalono w niej wysokos¢ zaliczki na poczet zlecenia z warunkiem jej zwrotu w przypadku
braku efektu w ustalonym terminie (wszak teoretycznie wszystko jest mozliwe). Reszta ptatnosci na
podstawie wystawionych faktur nastgpita przelewem na rachunek bankowy po zrealizowaniu przez nas
Zlecenia.

Czy to oznacza, ze jezeli klient zleci podobne zlecenie, to jego termin realizacji i koszt bedg takie same?

Nie. Poniewaz kazde zlecenie nalezy analizowaé i wycenia¢ odrebnie. Wystarczy, ze bedzie sie rézni¢
drobnym (w opinii klienta) szczegdtem od podanego tu przyktadu a jego warunki mogg juz by¢ catkiem inne.
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