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Focus on core:

Jak przyspieszyé
rozwoj firmy dzieki
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skupieniu dziatan?

Zwykle wtasciciele na poczatku prowa-
dzenia biznesu sg bardzo skupieni na
swojej podstawowej dziatalnosci. Naj-
czesciej wtasnie dlatego udaje im sie
dynamicznie wejs¢ na rynek - wiedzg,
co chca sprzedawaé, jaka daje to war-
tos¢, znajg swoj produkt od podszewki.
Do rozwoju biznesu pcha ich pasja, ale
tez czasem jaki$ przypadek, splot zy-
ciowych okolicznosci, czasem przymus
ekonomiczny. Niezaleznie od tego jaka
jest motywacja przedsiebiorcy, u po-
czatkow swojej dziatalnosci sg bar-
dzo skoncentrowani na core swojego
biznesu.
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Potem sytuacja zaczyna sie zmienia¢. Obroty firmy ro-
sng, pojawia sie pokusa poszerzania asortymentu, roz-
woju kanatow dystrybucji itp. Organizacja rozrasta sie,
ale dzieje sie to kosztem ogromnego wysitku transakcyj-
nego. Przedsiebiorcy w tym czasie dokonujg bardzo wie-
lu wyboroéw, czesto bez refleksji nad ich konsekwencjami.
Czasem jest za pozno by sie cofna¢, innym razem jest to
mozliwe, ale przy naktadzie bardzo wielu srodkow. Okresy
spowolnienia, takie jak pandemia, sg dobrym momentem,
aby spojrze¢ wstecz i zada¢ sobie pytanie: w jaki sposob
moge sie bardziej skoncentrowac¢ dzis, aby jutro osiagnac
jeszcze wiekszy sukces?
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Model Jeza

Aby to zrobi¢, w pierwszej kolejnosci chciatbym zapro-
ponowac¢ wykorzystanie tzw. Modelu Jeza, ktory po raz
pierwszy zaprezentowano w ksigzce ,0d dobrego do wiel-
kiego” Jima Collinsa. W takim modelu odpowiadamy sobie

na 3 pytania:

1. Co jest moja pasja? Podpowiedzmy, ze pasja to jest cos,
co sprawia, ze nie czujemy uptywu czasu. Co bedzie Twoja

pasja w firmie, w Twoim portfolio ustug?

2. W czym moge by¢ najlepszy? W jaki sposéb Ty jestes

postrzegany od strony klienta, ustug - za co Cie cenig naj-
bardziej?

3. Co przynosi mi najwigksze korzysci materialne? Cho-
dzi nie tylko o korzySci pieniezne, ale takze np. polecenia

do nowych klientow, rekomendacje itd. Wszystko, co prze-
ktada sie w dalszej perspektywie na warto$¢ materialna.

Dopiero potaczenie tych 3 elementéow pokaze nam, w ja-
kim kierunku warto podazac ze swoim biznesem.

Odwrdcona piramida

Pierwszym krokiem do implementacji Modelu Jeza
moze by¢ skorzystanie ze schematu odwroconej pirami-
dy. Okreslamy w niej kolejno misje i wartosci firmy, wi-
zje rozwoju, elementy, na ktérych powinnismy sie sku-
pi¢, aby osiagna¢ zatozone cele, potem przektada sie
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to na odpowiednie strategie roznych dziatow firmy, a na
koniec - plany i budzety. Oczywiscie w taki proces musi
zaangazowac sie caty zespoét zarzadzajacy, a nie jedynie
wtasciciel.

Metody osiggania skupienia

Planujac dziatania, warto siegng¢ po dostepne metody,
ktore mogg uprosci¢ nam kompleksowos$¢ naszego port-
folio. A wszystko po to, aby osiagna¢ wieksza koncentra-
cje. Przyblize krotko 2 z nich:

Rate of Sales (RoS)

Ta metoda umozliwia selekcje najlepszych produk-
tow oraz madre zarzadzanie produktami o réznym po-
tencjale.

Z jednej strony pozwala ona na obliczenie zyskow i strat
ptynacych ze zmian wprowadzanych w portfolio. Z drugiej
- umozliwia zbudowanie planu pracy dla dziatu handlowe-
go. Tworzy sie podziat produktow na takie, ktérych dys-
trybucja powinna zosta¢ pogtebiona przez przedstawicie-
li handlowych oraz takie, ktore powinny trafi¢ do lepszych
sklepdw, lub ktorych listingi powinny zostac rozszerzone
lub ograniczone.

Metody portfelowe

Zapewne znane wszystkim metody, stosunkowo rzadko
uzywane na co dzien wsérdéd marketerow (co dziwi!), umoz-
liwiaja z kolei podziat produktow na 4 grupy: budujace zy-
ski, budujgce udziaty, przynoszace straty oraz wymaga-
jace doinwestowania. Dzieki temu stanie sie mozliwe, po
pierwsze, wskazanie priorytetow oraz optymalizacja
szerokosci portfolio, a w drugim kroku: wyboér najlep-
szego segmentu rynkowego do ewentualnego rozsze-
rzenia portfolio.

Rekomendacje:
o czym warto pamietac¢?

Opisane powyzej techniki i metody to oczywiscie tylko na-
rzedzia. Warto odpowiedzie¢ sobie na pytanie: jak madrze
je stosowac, jakie sa kluczowe zasady skupiania?
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1) Skupianie sie jest zmienng ciggta

Opierajac sie na przyktad na Modelu Jeza i wykorzystu-
jac metody RoS czy portfelowe, mozna stworzy¢ $wiet-
nag strategie rozwoju jednego z segmentow. To, 0 czym
nalezy jednak pamieta¢, to ze skupianie sie jest zmien-
nag ciagta. Czesto witasciciele firm, z ktérymi pracujemy,
majg tendencje do ,zamykania projektow”’. Bardzo entu-
zjastycznie podchodza do prac strategicznych, angazuja
sie w nie. Maja klarowng wizje. Kiedy jednak dochodzi do
statej, regularnej implementacji zatozen strategicznych,
okazuje sie to trudne. Bo jest to nieatrakcyjne, zwigzane
z efektywnoscig, wymagajace trudnych decyzji (np. usu-
niecia z portfolio lub zmniejszenia waznosci w pracy ze-
spotu rynkowego).

Oczywiscie wizjonerstwo jest wazne - daje dynamike. Ale
strategia to ¢wiczenie dla wtasciciela z dociekliwosci
i statego zadawania pytania: czy to, co robimy, jest na-
sze? A moze, to nie pasuje juz nie tylko do czesci wspdl-
nej Modelu Jeza, ale w ogodle do zadnego z 3 pol? | takie
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sytuacje sie przeciez zdarzajg. Proces strategiczny to nie
jednodniowe wydarzenie, ale sciezka, ktorg stale trzeba
podazac.

2) Rezygnowanie jest trudne,
ale konieczne

Przedstawione powyzej metody moga ,bolec¢”. Dlaczego?
Wtasciciele lubig wybiera¢. Szuka¢ nowych pdl dziatal-
nosci - czesto wydaje sig, ze jest tyle opcji, mozliwosci
wyboru, ze mozna w nich przebiera¢. Tymczasem wdra-
zanie strategii to rezygnowanie. Usuwanie nieefektyw-
nych decyzji z przesztosci. Czesto wynikaty one z tego, ze
kto$ wtascicielowi co$ doradzit, budzit zaufanie i tak zo-
stato zrobione. Nie miat ztych intencji, tylko jakis pomyst
na rozwoj. Teraz jednak tamta inicjatywa cigzy. Trzeba po
prostu z niej zrezygnowac.

Zwykle po pierwszych takich decyzjach, wtasciciel i cata
firma odczuwajg ulge z tego, ze ograniczono jakas dzia-
talnos¢, ktora nie przynosita efektow. Nagle pojawia sie

Kim jestesmy?
Po co nasza firma istnieje?
Co jest istotg naszego dziatania?

Jak powinnismy zorganizowac i na jakich
dziataniach sie skupic, aby osiggnac nasze
cele?

Masz , JEZA” mozesz dziataé¢ ©

Jaka jest nasza wizja przysztosci?
Dokad zamierzamy dotrzec?
lakie sg nasze diugookresowe cele?
Jakie zmiany czekajg nas w przysztosci?
Co jest najwazniesze dla naszego sukcesu?

Co poszczegolne dziaty beda robic, aby
zrealizowac strategie firmy?

W 4RESULTS

Odwradcona piramida
Zrodto: opracowanie wtasne 4Results
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wiecej czasu, wiecej mozliwosci. Pojawiajg sie szanse,
aby przy$pieszy¢ biznes inwestujac w to, co naprawde pa-
suje do Modelu Jeza.

3) Zdrowy proces zamiast
samozadowolenia

Bardzo czesto wtasciciele s otoczeni osobami, ktore
sprawnie wykonujg ich wole. Nic dziwnego - przeciez wta-
$nie w ten spos6b budowali swoj sukces. Niestety z tego
powodu szefowie firm popadajg w pokuse nadmiernego
samozadowolenia - wydaje im sig, ze poniewaz polece-
nia sg wykonywane i nikt ich nie kwestionuje, to sg to do-
bre decyzje. Pdzniej, jesli nie ma efektow, szuka sie na site
winnych, albo porazki ttumaczy kontekstem sytuacyjnym,
nie wtasnymi ztymi decyzjami (tzw. grzech atrybucji).

Tymczasem wejscie na $ciezke procesu strategicznego,
ktory zwykle proponujemy klientom, jest zdrowe. O roz-
nych tematach sie wtedy wiecej dyskutuje, jest prze-
strzen do wymiany pomystéw, a réwniez kwestionowania
wtasnych zatozen.

wprowadzanie zmian

4) Strategiczna pokora i paranoiczny
optymizm

Wszyscy znamy historie Nokii, ktora przegapita swdj
moment - nie potrafita skupi¢ sie na planowanej inno-
wacji, ktéra zamieniata telefon komérkowy z mobilnej
dzwonigcej maszyny w kieszonkowy komputer i centrum
multimedialne. Kiedy juz byli na dnie, zaczeli sie powo-
li podnosi¢. Udato im sie to poprzez zastosowanie me-
tody pokory i paranoicznego optymizmu. Kazde spotka-
nie zarzadu zaczynali od rozwazan: co jeszcze moze nas
utopi¢, co moze sie nie udac¢? To tak zwane war games
- tworzenie negatywnych scenariuszy i analizowanie ich
konsekwencji. Wymagato to jednak bardzo wiele poko-
ry od zarzadu, ktéry wczesniej wykazywat sie duza aro-
gancja lidera rynku. W rezultacie udato im sie odzyskac¢
dynamike wzrostu i wroci¢ do gry (cho¢ juz nie w koszul-
ce lidera).

Tyle teorii - zachecam teraz do dziatania! Nie zwlekaj z de-
cyzja. ®

Widzimy konkurentow
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