Sprzedawca
ideainy

Lee lacocca, niezapomniany szef Chryslera,
objat firme w sytuacji nieuchronnego
pankructwa. Stosujac precyzyjne ciecia
chirurgiczne, wkrotce przerwat impas,

Nowe technologie wyzwalaja proces
zmian w przedsicbiorstwie, a nowe mo-
dele biznesowe dajg szerokie mozliwosci
ich adaptacji. Najlepsze prognozy roz-
woju ma model elektronicznego handlu
miedzy korporacjami eCommerce B2B

a NOWO stworzony wowczas model samochodu, — busines o business). Zastosowany za-

.| baron”, zaczat podbijac rynek.

yla to jedna z najbardziej podziwianych ope-
racji biznesowych w historii. Syn wloskiego
imigranta wyrdst na jednego z najwigkszych
biznesmenéw amerykariskich, stal si¢ cztowie-
kiem legenda przemystu motoryzacyjnego. To
sprzedawca doskonaly. Jak mawiat Iacocca w ostatecznym
rachunku, wszelkie dziatania w sferze biznesu daja si¢ spro-
wadzi¢ do trzech spraw: ludzi, produktéw i zysku. Ludzie
s3 jednak na pierwszym miejscu. Jesli nie masz dobrego
zespolu, nie mozesz wiele zdziala¢ w zakresie produk-
tu i zysku. Szczegdlnie, ze gwaltowny rozwdj gospodarki
elektronicznej rozpoczal proces, ktéry blyskawicznie re-
wolucjonizuje funkcjonowanie kazdej organizacji, w tym

réwniez bankéw.

Istnienie jednej sieci wirtualnej, faczacej wszystkie przed-
sigbiorstwa, organizacje, instytucje publiczne oraz go-
spodarstwa domowe, zmienia istot¢ prowadzenia jakiej-
kolwiek dziatalno$ci gospodarczej. Wspdlpraca w sieci
z partnerami handlowymi i klientami pociaga za soba
zmiany w kulturze przedsi¢biorstwa oraz wymaga prze-
my$lnego opracowania strategii. Obecno$¢ w internecie
i wprowadzenie kanatéw e-sprzedazy w wielu przypad-
kach decyduja o sukcesie na réwni z umiejg¢tnoscia zarza-

dzania ryzykiem.

rowno w kontaktach z klientami, jak

i dostawcami pozwala zredukowac koszty

zakupdw i sprzedazy, obnizy¢ koszty ob-

stugi klienta. Stanowi réwniez dodatkowe
zrédlo informadji o zachowaniu i preferencjach klientéw.
W dobie Nowej Ekonomii, gdzie konkurencja jest silniej-
sza niz kiedykolwiek i gdzie modele dziatania zmieniaja si¢
cze¢dciej niz kiedykolwiek, o wartosci firmy nie stanowia juz
jej tradycyjne aktywa, lecz przede wszystkim kapitat inte-
lektualny, a wiec wiedza i kompetencje pracownikéw oraz
baza klientow.

Zasada 1.

Narzuc nierealistyczne oczekiwania

Oczekuje si¢, ze rocznie bedziemy zwigksza¢ przychody o 20
proc. badz wigcej, jednak tak wygérowane oczekiwania po-
woduja zupehie inny sposéb myslenia na temat mozliwosci
zrealizowania celu. To przekonania pracownikéw wyznacza-
ja granice mozliwosci. Trzeba wigc wyzwoli¢ w nich ambicje,
pokazujac na realnych przyktadach, ze mozna osiagnaé nie-
przecietne efekty. Znany jest przyklad Stevea Taylora, zato-
zyciela Fresh Express. Co mozna zrobi¢, sprzedajac satate?
Nie jeste$my w stanie zainstalowa¢ w niej procesora ani wy-
syla¢ jej przez internet. Taylor stworzyl rynek ,salaty w opa-
kowaniu” wstgpnie umytej i poszatkowanej. Wartos$¢ rynku
wzrosta od zera w 1980 do 1,4 mld USD rocznie w 1999
roku. Jeli cos takiego mozna zrobi¢ z warzywem, to jaka my
mozemy mie¢ wyméwke.
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Zasada 2.

Rozszerz definicje swojej dziatalnosci

Kim jestesmy? Jest to prawdopodobnie najbardziej fun-
damentalne pytanie zadawane sobie przez pracownikéw
i zarzad. Odpowiedz na nie powinna powsta¢ w oparciu
o posiadane przez nas kluczowe kompetengje i strategiczne
aktywa, a nie (jak czyni to wigkszo$¢ firm) na bazie prowa-
dzonej dzialalnosci. Zrewidujmy obszary, ktére dotychczas
okreslalismy jako ,poza zakresem” i przedefiniujmy obraz
firmy, biorac pod uwagg to, co wiemy i posiadamy, a nie
to, co robimy.

Zasada 3.
Stworz cele, nie rozwiazania

Przedsiebiorstwa musza okresowo ,zrzucaé skére”. Ale
taki proces nie moze dokonywac si¢ bez okreslonego celu.
W przeciwnym wypadku indywidualnosci straca odwage
do przeprowadzania zmian. Kazdy zadaje sobie pytania:
czy znajde swoje miejsce w nowej rzeczywistosci, jak wiele
bede musiat si¢ nauczy¢, czy moje umiejetnosci bedg ade-
kwatne do nowych warunkéw, jak duzo czasu zajmie mi
adaptacja? Na te pytania nie da si¢ odpowiedzie¢ z géry.

Odwaga do podejmowania nowych wyzwan nie wynika
z przekonania, ze zmiany sa dobre, tylko z oddania si¢ no-
wej inicjatywie, nowym celom.

Zasada 4.

Stuchaj nowych giosow

Bez udzialu nowych gloséw dyskusja na temat strategii nie

przyniesie rezultatéw. Jedli firma chce staé si¢ autorem re-

wolucji, musi dopusci¢ do glosu trzy grupy pracownikéw:

W ludzi z mlodziericza inicjatywa. To oni powinni bra¢
udziat w tworzeniu whasnej przysztosci,

® pracownikéw z odleglych geograficznie oddziatéw firmy.
Zdolnos¢ do innowacji wzrasta z kazdym kilometrem
oddalania si¢ od siedziby gléwnej,

B nowo zatrudnionych pracownikéw, szczegélnie takich, ktd-
rzy przyszli z innych branz, z firm dumiacych innowagje.

Zasada 5.

Stworz gietde pomystow

Dopéki pracownicy nie zrozumieja, ze pomysly narusza-
jace zasady sa droga do tworzenia nowych wartosci, rynek
pomystéw w twojej firmie pozostanie jatowy.
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Zasada 6.
Zaoferuj mechanizmy finansowania inicjatyw

Nie stawiamy sztucznych przeszkéd dla nowych projektow.

Pytania, jakie sobie zadajemy brzmi: czy pomyst jest intere-
sujacy, czy jest innowacyjny, czy mozemy na nim zarobi¢?
Jesli odpowiedz brzmi: tak, finansujemy go. W wigkszosci
firm dochodzi jedynie do realizacji projektéw z 95 proc.
prawdopodobienstwem sukcesu. Nie dziwi wigc, ze rzadko
kiedy realizowane sa przedsigwzigcia innowacyjne. Celem
jednak nie jest uzyskanie pewnosci, ze zadna z inwestydji
nie poniesie kleski, lecz pewnos¢, ze bedzie wérdéd nich
wielki zwyciezca.

Zasada 7.
Otworz rynek dla talentow

Kultura naszej firmy pozwala kazdemu na zajecie sig
nowa dziatalnoscia, jesli tylko chce. Najlepsi ludzie na-
leza do korporacji, nie do okreslonych dzialéw. Mana-
gerowie nie mogg ich powstrzymywac¢. Tylko jesli talent
przemieszcza si¢ w obrebie przedsigbiorstwa, jest szansa
na zdobywanie nowych rynkéw. Kierunki przemieszcza-
nia si¢ wskazuja tendencje rozwoju i obszary, gdzie po-
trzebne sg wigksze zasoby. Jesli pracownicy cheg opusci¢
firme dla nowego przedsigwzigcia, jakie ryzyko podej-
mujesz oferujac im mozliwo$¢ zrealizowania takiego
projektu we wiasnej firmie?

Zasada 8.
Zmniejsz ryzyko eksperymentu

Dokonujemy setek przejeé, ale rzadko realizujemy wielkie
transakcje. Duza transakeja to duze ryzyko. Eksperymen-
ty powinny poméc przedsi¢biorstwu zgromadzi¢ wiedzg
na temat nowego rynku i jego mozliwosci, aby nastepnie
w niego zainwestowa¢. Eksperyment nalezy rozumie¢ jako
portfolio zadani do zrealizowania ,przyswajaj nauke, gro-
madz doswiadczenia i nagradzaj odkrywcéw”.

Zasada 9.
Dziataj jak komorka: przeprowadzaj podziaty

Podzial i zréznicowanie sa podstawa wzrostu. Kiedy firma
zaprzestaje tych dzialan, innowacje ging i wzrost przed-
sigbiorstwa jest wolniejszy. Podzial na dywizje pobudza
do innowacji na wiele sposobéw. Po pierwsze, uwalnia
kapitat intelektualny i finansowy spod rzadéw okreslone-
go modelu biznesowego. Osobne dzialy sa miejscem dla
nowych pomystéw i modeli dziatania. Po drugie, pozwala
na wylonienie utalentowanego przedsigbiorcy. Po trzecie,
male, zorientowane biznesowo dywizje pozwalaja na bliz-
sza wspotprace i kontake z klientem. I po czwarte, niwelu-
je mozliwo$¢ niszczenia projektéw przez wigksze oddzialy,
z obawy przed kanibalizacjg Zrédla przychodéw. Decyzja
podjeta przez Hewlett-Packard o utworzeniu osobnych
dywizji dla drukarek laserowych i atramentowych pozwo-
lifa na unikniecie debaty o ,kanibalizacji”. Rezultac: HP
stalo si¢ wiodacym dostawca w obu branzach.

Zasada 10.

Dobrze wynagradzaj pomystodawcow
(naprawde dobrze)

Wiele korporacji méwi o wewngtrznych przedsigwzigciach
i karze pracownikom podejmowa¢ ryzyko. Kiedy odniosa
sukees, dostajg tylko maly bonus, a gdy przegraja, s zwalniani.
Udzialy w przedsigwzieciu sg jedna z najlepszych i najefekeyw-
niejszych form wynagradzania innowacyjnych pracownikéw.
Nie mozna gromadzi¢ bogactwa, jesli nie chce si¢ nim dzieli¢.
Jezeli zapyta¢ fundusze venture capital, jaki jest najwazniej-
szy zas6b w laricuchu tworzenia wartoéci, otrzymamy jedna
odpowiedz: kto§ z przedsi¢biorcza pasja i doswiadczeniem
operacyjnym, kto méglby by¢ efektywnym CEO — gléwnym
zarzadcg firmy. Prawdopodobnie w waszej firmie jest tuzin
takich pracownikéw. Czy musza szukaé swojej szansy gdzie
indziej? Dostajesz to, za co placisz. Jesli nie zaplacisz za przed-
sicbiorczos¢ i innowacje, nie dostaniesz ich! O

Opracowano na podstawie ,E-GOSPODARKA. Poradnik przedsiebiorcy”
wydawnictwa udostepnionego w domenie publicznej przez Polska

Agendje Rozwoju Przedsiebiorczosci
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December 15 - 16, 2008 Warsaw

The main topics:

- Structured products market in the face of financial crisis
- Investment alternatives

- Construction and pricing

- Liquidity crisis management

- How to sell products while confidence decrease

- Credit derivatives

- Equity derivatives

- Structured products in emerging markets

- What to stake on?
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AUDYT WEWNETRZNY

doradca i sprzymierzeniec w zarzadzaniu ryzykiem

15 - 16 stycznia 2009 r. Hotel Hyatt, Warszawa

Najwazniejsze zagadnienia konferencji:

- Filozofia i misja audytu - Plany audytu
- Oczekiwania wzgledem audytu - Audyt wewnetrzny w zarzadzaniu ryzykiem
wewnetrznego kredytowym i operacyjnym

- SOX i Eurosox - Narzedzia IT wspomagajace prace audytu
- Wspotpraca audytu z innymi stuzbami - Raportowanie i zycie raportéw
kontrolnymi i tzw. ,,biznesem” - Fraud i audyt wewnetrzny
- Wartos¢ dodana audytu - Psychologia audytu
- Podniesienie efektywnosci pracy audytorow - Przysztos¢ audytu

poprzez coaching
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ZWIAZEK BANKOW POLSKICH

Q VIl FORUM

KORPORACYJNE

Zwiazek Bankow Polskich i Polska Agencja Rozwoju Przedsiebiorczosci

zapraszaja na najwieksze tegoroczne spotkanie swiata gospodarki i finanséw
na temat

finansowania polskich przedsi¢biorstw
w okresie spowolnienia gospodarczego
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Konferencja jest organizowana pod Patronatem Honorowym

Wiceprezesa Rady Ministréw i Ministra Gospodarki, p. Waldemara Pawlaka

Forum odbedzie sie w dniu 10 grudnia 2008 r. w Warszawie
wiecej na: www.zbp.pl

PARTNERZY
enterprise
@ europe KUKE @ GiELDA pAPIEROW GOSPODARSTWA
WART(
Centrum Informacji Gospodarczej network KREDY N w WargzawliewY " KRAJOWEGO

BIURO INFORMAC]T KREDYTOWE] www.cigi.pl

Wsparcie dia biznesu w zasiegu reki

Konferencja wspéffinansowana ze $rodkéw Ministra Gospodarki
w ramach programu wieloletniego,Udziat Polski w programie ramowym
MINISTERSTWO GOSPODARKI na rzecz konkurencyjnosci i innowacji w latach 2008-2013"




