SCALING UP

Dlaczego niektore firmy
osiqggajq skaleg, a inne nie?




Program Uniwersytetu
MIT, ktory dat poczgtek

metodologii Scaling Up.

Birthing of Giants przeksztatcito mgdros¢ ponad
1000 odnoszacych sukcesy przedsiebiorcow
w metode budowania skalowalnego biznesu.



WtLAC?Z
VIDEO i
POZNAJ
HISTORIE
VERNA


https://youtu.be/DDMTIeRUlnk

Scaling Up pomaga
Sredniej wielkosci firmom
tworzy¢ mechanizmy
przewidywalnego
wzrostu biznesu.
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"Werne Is THE gury of fast growth companies. Those who sten GROW and SUCCEED. ..o isten. . .or read”
— Tom Paters
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What You I\/Iust Do
to Increase the
Value of Your

Growin glFl rm I
Bestse].ler' 2
“ a Il Over 1!)(1,000 books
in pm:ltl
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Ksigzki Verna Harnisha - kompendium wiedzy o Scaling Up.

value per page than y else in the b
— Henry McGov r d dCh airman of AmRest (WSE: EAT)

Mastering the Rockefeller Habits 2.0

SﬁAlINl} P

How a Few Companies
Make It...and Why
the Rest Don't

Verne Harnish

and the team at Gazelles

EXCELLENCE®
AWARDS

INTERNATIONAL
BOOK AWARDS

WINNER

KAROLPOPA.COM



Organizacja Scaling Up na Swiecie.

4500+
Klientow

B
Kontynentow

200+
Ekspertow Biznesu

KAROLPOPA.COM



IDEA

Scaling Up to system stworzony na Uniwersytecie MIT, ktérego celem jest budowanie mechanizmow
przewidywalnego wzrostu biznesu dla firm zatrudniajgcych od 100 do kilku tysiecy pracownikéw.
Caty system jest skonstruowany z myslg o tym, aby kazdy, poczgwszy od pracownikéw liniowych,

a konczgc na kadrze kierowniczej byt skoncentrowany na wspdélnym celu budowania wzrostu firmy.

Scaling-Up operuje na czterech kluczowych dla wzrostu firmy obszarach:
Ludziach / Strategii / Realizacji / Cash Flow.

Metodologia obejmuje szereg narzedzi, w tym znany na catym swiecie jednostronicowy Plan

Strategiczny (OPSP) oraz tzw. liste nawykéw Rockefellera, z ktorych skorzystato ponad 40 000 firm
z powodzeniem skalujgc biznes od 10M$ do 100M$ i nawet 1B$.

KAROLPOPA.COM



JAKIE
SA TRZY
GLOWNE
BARIERY
WZRSTU?

Ol
02

ROZWOJ LIDEROW

Brak rozwoju zespotu kierowniczego lub
zdolnosci firmy do zatrudnienia lideréw, ktorzy
potrafig przewidywac i delegowac zadania.

SKALOWALNA INFRASTRUKTURA

Brak odpowiednich systemow i procesow
niwelujgcych ztozonos¢ komunikac;ji
i trudnos¢ podejmowania dobrych decyzji.

EFEKTYWNY MARKETING

Dziatania marketingowe nie przyciggaja
wiasciwych klientow, pracownikéw

I innych kluczowych do rozwoju

firmy partnerdw.

KAROLPOPA.COM



WLASCIWE
PYTANIA

"Najpowazniejsze btedy nie sg wynikiem ztych
odpowiedzi. Naprawde niebezpieczng rzeczg jest
zadawanie niewtasciwych pytan."

Peter Drucker




LUDZIE

Czy masz w firmie odpowiednich
ludzi i czy zatrudnitabys ich
ponownie z entuzjazmem?

KAROLPOPA.COM




STRATEGIA

Czy strategia przynosi staty
wzrost przychodow i marzy i czy
ktokolwiek ,zaptacze”, jesli firma

przestanie istnie¢?

KAROLPOPA.COM




REALIZACJA

lle miesiecy z rzedu osiggnelismy
lub przekroczylismy nasze cele?
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GOTOWKA

Czy masz staty doptyw gotowki,
wystarczajgcy do pokrycia

kosztow wzrostu firmy?

KAROLPOPA.COM



Elementy systemu Scaling Up

STARTING
POSITION

RIGHT PEQOPLE

GROWING AND
DEVELOPING
THETEAM

RIGHT PEOPLE
INTHE
RIGHT SEATS

RIGHT PEOPLE
IN THE RIGHT
SEATS DOING THE
RIGHT THINGS

- Roles and Responsibilities
- Key Performance Indicators

ABC Analyses/

Talent Magnet Program/
Recruitment and
Retention Strategy

Creating a High
Perfarmance Culture /
A Player Development
Program/Employee Net
Promaoter Score

Organizational Structure/
Core Processes/

Core Capabilities
Functional Accountability
Chart.

Leadership/
Prediction/
Delegation/
Reputation

STARTING
POSITION

THE
SANDBOX

THE VALUE
PROPOSITION

THE
PLAN

Industry Analyses

- Driving Forces

- Scenarios

- Sales and Profit Pools

Core Purpose
Core Values
Core Competencies

Core Customer

- Segmentation

- Core Customer Selection
- Customer Analysis
- Quality & Quantity

BHAG
Three to Five Year Thrusts
One Year Targets

Brand Promise/

Main Products and Services/
Price Strategy/
Distribution Strategy
Walue Proposition Design

Seven Strata of Strategy
One Page Strategic Flan

STARTING
POSITION

CORPORATE
IDENTITY

DOING THE

RIGHT THING IN
THE RIGHT WAY

KEEP THE MAIN
THING THE MAIN
THING

METRICS
EVERYWHERE

Company Diagnostic
- Strategic Clarity

- Execution Capability
- Rockefeller Habits Checklist

Bringing the Core to Life
Cool and Non-Cool Behaviors

Establishing a Strict Meeting
Rhythm/Daily Huddles/
Key Meeting Agendas

Priorities/
Quarterly Themes/
Celebration and Reward

Company and Department KPIs/
Company Dashboard/

Individual Performance Program

STARTING
POSITION

ACCELERATING
CASHFLOW

THE POWER

OF ONE

CRITICAL
NUMEBERS

The importance of knowing
your numbers
Why growth sucks cash

Cash Conversion Strategies
The Customer Funded Business
Four Drivers of Cashflow

The Seven Levers
Implementing the Power of One

Measuring Financial Success
Improving Profitability
Financial Dashboard

Management Board Pack

KAROLPOPA.COM



SET THE STAGE FOR GROWTH
IN YOUR COMPANY.

arol Popa
Scaling Up Coach
T: +48 504 306 552

m
.com

M: karol@karolpopa.co
ww.karolp



http://www.karolpopa.com/
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