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,LZarzgdzanie to zawod, sprawiajgcy ze rzeczy sie dziejg”
prof. Fredmund Malik

Rézne poziomy réznorodnosci

Prosty Skomplikowany Kompleksowy

KONTROLA vs.
STEROWANIE



Jak znamy przyszte potrzeby ?

- - Gl B

Jlelewizor nie utrzymatby sie na
rynku. Ludzie szybko znudziliby sie,
kazdego dnia siedzgc w
odretwieniu przed drewniang

skrzynka”

Darryl. F. Zanuck
CEO 20th Century-Fox, 1946




Jak znamy przyszte potrzeby ?

“Amerykanie by¢ moze
potrzebujg telefondw, ale my nie.

My mamy wielu goncow”

Sir William Preece
CEO Poczty brytyjskiej, 1896 do Grahama Bell'a




CYBERNETYKA - sztuka sterowania

William R. Ashhy Carsten Bresch

(Psychiatra) (Fizyk & Genetyk)

JTylko réznorodnosé moze absorbowac réznorodnosc.”
Prawo niezbednej réznorodnosci
(Law of Requisite Variety)

,Wieksze zdolnosci rodzg sie z wiekszej kompleksowosci”



NAJBARDZIE) MARNOTRAWIONY ZASOB ?

CZAS
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STRATEGIA jest dla amatorow
EGZEKUCIJA jest dla profesjonalistow

czyZ nie ?
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Dlaczego sie nie udaje?
Brak strategii
D 95%
Brak zaangazowania kierownictwa
e - 7 & 7

Brak mierzalnych celow

90%

Nierealny program

83%

Niska potrzeba zmiany

e 76%
Brak zaangazowania pracownikow

o
L 70% source: Arthur. D. Little Inc.



3 Kluczowe Cele Biznesowe

Realizacja Budzetu

MOTYWACYINE
SYSTEMY
SPOTKAN
MIERNIKI

SYSTEMY

Max. Gotowki Wygenerowanie
Poprawa Cash flow Dodatkowego Zysku

WIZUALZACJA
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BRAK lPC)KC)RY

CASHFLOW
BANKRUCTWO




Historia o odpowiedzialnosci

Byty sobie cztery osoby: Kazdy, Ktos, Ktokolwiek i Nikt. Trzeba byto wykonac bardzo
wazng prace i Kazdy zostat o to poproszony.

Kazdy byt pewien, ze Ktos to zrobi. Ktokolwiek mogt to zrobic, ale Nikt tego nie
zrobit.

Ktos zeztoscit sie z tego powodu, poniewaz byto to powinnoscig Kazdego.

Kazdy myslat, ze Ktokolwiek mogt to zrobic, ale zadnemu z nich nie przyszto do
gtowy, ze Nikt tego nie zrobit.

Skonczyto sie na tym, ze Kazdy obwiniat Kogos za to, ze Nikt nie zrobit tego, co mogt
zrobi¢ Ktokolwiek.
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/WLEKAMY najczesciej z ...

DECYZJA
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Model ,Jeza”

W CZym mozes
BYC NAJLEPSZY co jest

TWOIJA PASJA

CO przynosi
KORZYSCI MATERIALNE




najdz czas, aby zacza¢ oszczedzac swoj czas
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Masz , JEZA” mozesz dziataé¢ ©

Kim jestesmy?
Po co nasza firma istnieje?

Co jest istotg naszego dziatania?

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

Jak powinnismy zorganizowac i na jakich

dziataniach sie skupié, aby osiggngé nasze
cele?

Co poszczegodlne dziaty beda robic, aby
zrealizowac strategie firmy?
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RoS & metody portfelowe

Rate of Sales, umozliwawiajgce:

Selekcje najlepszych produktow oraz madre zarzadzanie produktami
0 najmniejszym potencjale

Obliczenie zyskow i strat ptynacych ze zmian wprowadzanych
w portfolio

Zbudowanie planu pracy dla dziatu handlowego — podziat produktow na
takie, ktorych dystrybucja powinna zostac pogtebiona przez
przedstawicieli handlowych oraz takie, ktére powinny trafi¢ do lepszych
sklepow, lub ktorych listingi powinny zostac rozszerzone

Metody portfelowe:

Podziat produktéw na budujgce zyski, budujgce udziaty, przynoszace
straty oraz wymagajgce doinwestowania

Wskazanie priorytetdw oraz optymalizacja szerokosci portfolio

WYybor najlepszego segmentu rynkowego do ewentualnego rozszerzenia
portfolio
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Jak Tym portfolio zarzagdzac ?

Produkty z udziatem rynkowym miedzy 40% a 100%
bezposredniego kon ktreﬁtlg%

Produkty z wyzszym udziatem rynkowym od (—k— Produkty z udziatem rynkowym ponizej 40%
bezposredniego konkurenta [ 15.4% @ bezposredniego konkurenta
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wzgledny udzial w rynku (co najmniej 40% najwiekszego konkurenta)



dystrybucja wazona
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Po co Sterowac na SKUPIENIE ?

= Wprowadzenie zasad skutecznej pracy na portfolio produktowym u jednego z lideréw rynkowych w branzy swiezej zywnosci,
ktorego wynik sprzedazy przed wdrozeniem zmian wynosit -6% rok do roku, miato znaczgcy wptyw na wzrost sprzedazy o +8%
w kolejnym roku, a perspektywy na drugi rok wskazujg na wynik +12%

.

= Szacowany stosunek zyskdw w efekcie skupienia sie na zmianach w dystrybucji najlepszych produktéow do strat z powodu
zdelistowania najstabszych u jednego z lideréw rynkowych branzy débr trwatych wynosi ok 10 min zt do 1,5 min zt




Mapa rentownosci — wstep do dziatan

Produkt klasy 1 —
,utrzymaj”

/\ Produkt klasy 2 —

,wzmocnij”

rodukt klasy 3 —
znak zapytania”

Linia zysku — ponizej linii % Produkt Kiasy 4 -
produkty przynoszace straty »usun
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"ENTREPRENEUR ﬁ,

S NEITHER A SCIENC

NOR AN ART. ITIS A"
PRACTICE "

PETER DRUCKER




Produkty/Ustugi
+

Organizacja / Zespot
+
Procesy

WYNIK / SUKCES
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5+5+5=550




5+5+5=550




545+5=550




Skorzystaj z obu pé6tkul aby STEROWAC

Rate of Sales (RoS) -
Metody Portfelowe Model ,Jeza




Michat Paradowski ZAPRASZAM DO ROZMOW o TWOIM CORE ©

) ) michal.paradowski@4results.pl
WICEPREZES ZARZADU, PARTNER | WSPOtWtASCICIEL 4RESULTS

W 4Results odpowiadam za obszar ustug doskonalenia sprzedazy i marketingu. Poza rozwojem oferty zarzgdzam réwniez
projektami. Moim zadaniem jest udzielenie Klientom mozliwie petnego wsparcia w jednym z najwazniejszych obszaréw
ich dziatalnosci — sprzedazy i marketingu. Angazuje sie na poziomie strategii, z czego wynikajg konkretne zalecenia

i dziatania dla wszystkich poziomdéw organizacji. Ksztattuje m.in. strategie w oparciu o podejscie ,Focus on Core”.
Zaleznie od sytuacji Klienta dziatam w zakresie szerokim, strategicznym lub koncentruje sie na wyselekcjonowanych
zagadnieniach, ktére wymagajg usprawnienia lub zmiany.

Doskonalgc sprzedaz, pomagam Klientom sprawnie przej$é przez proces zmiany z zachowaniem mozliwie wysokiego L= & i
poziomu bezpieczenstwa i tak, by na koniec pojawity sie pozadane rezultaty biznesowe (Srednio- i dlugoterminowe cele). ; C% ?
Wdrazam w firmach kulture opartg na odpowiedzialnosci zespotéw za kluczowy kierunek rozwoju firmy, stosujgc
programy motywacyjne potgczone z planem operacyjnym. Wypracowuje sposoby organizacji, ulepszania i rozwoju
zespotéw w obliczu rdwnolegle wprowadzanych zmian organizacyjnych. Prowadze sesje mentoringowe i coachingowe
dla pracownikéw petnigcych wazng role w rozwoju organizacji.

Przez ponad 10 lat pracowatem na stanowiskach menedzerskich (marketing i sprzedaz) w Mars Polska (Masterfoods).
Odpowiadatem za rozwdj i zarzgdzanie zespotem oraz zarzgdzanie marka. Wdrozytem wiele kampanii dla marki Snickers
w Polsce i Europie Centralnej, m.in. ,/ jedziesz dalej!”, , Gtodny nie jestes sobg”. Koordynowatem projekty wzrostu
efektywnosci w Europie Centralnej. Jako cztonek Zarzadu Rynkowego Mars Polska wptywatem na rozwdj procesu
zarzadzania operacyjnego i rozwdj organizacji. Pracowatem tez jako Interim Manager (m.in. Dyrektor Zarzadzajacy
i Dyrektor Sprzedazy), odpowiadajgc za wdrozenia nowych strategii, opracowanie dziatan naprawczych

i optymalizacyjnych, odbudowanie dziatu handlowego oraz restrukturyzacje w obszarach finanséw i kontaktow

z Klientami. Jestem sedzig Polish National Sales Awards.

Ukonczytem SGH, kierunki: Zarzadzanie i Marketing, Finanse i Bankowos¢; Tilburg University w Holandii: Strategic
Management oraz Podyplomowe Studium Zarzgdzania Projektami.

Prowadzitem projekty doradcze/coachingowe/szkoleniowe m.in. dla: Biella, Black Red White, Bonduelle, Ellert, Erbud,
Hochland, Indykpol, Lafarge, Mars, Merck, Storck, TBM Snacks, Trodat.
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