GOSPODARKA | | RANKING
WDDNO'SCIEKOWA i str. 98 e SAMORZADOW

ATYCZINY

Why=it) s

MECONIECIER

ERNIERBGRY,

N

e SBZIE
B LUCIE
- ABHENCAETA

” - el - i/
(i fi.—‘:_)r _J__

ODDEG#3

w str,

¥ ZARZADZANIES
W DOBRYM STYLUR

\| ROZMOWA Z JACKIEM FREJLICHEM, f§
ARZADU CENTRUM BANKU SLASKIEGO

mw str. 90 |

e

9771644305103

PREZESE

g 7 NR INDEKSU 344583
et .o



GOSPODARKA

Zaprojektuj sukces firmy

Wielu wiascicieli i prezeséw firm boryka sie z problemem rozwoju swoich
przedsiewzie¢. Zadaja sobie pytania: co zrobi¢, aby osiagac lepsze wyniki

finansowe, jak zadba¢ o doptyw statych klientéw, co zmieni¢, aby produkty
byty lepiej postrzegane? Dzieje sie tak, poniewaz nie zwracaja uwagi na to,

7e skoro $wiat sie zmienia, ich firma tez musi si¢ zmieniac

arzadzajacy firmami sadzili, ze je-
§li wezesniej klienci stale kupowa-
li ich produkty, to tak bedzie zawsze.
O167 nic bardziej mylnego. To, co
dzialalo kiedys, nic musi dziala¢ dzisiaj. Je-
dli jako$¢ produktu nadal jest bardzo dobra,
t¢ sfer¢ nalezy pozostawic¢ niezmieniong.
Jednakze niec mozna juz polegaC na tym, ze
towar nadal ,sam bedzie si¢ sprzedawal”.

Bez strategii ani rusz

Niestety wiele firm nie posiada zadnej
strategii dzialania lub dziata sztywno wedlug
dawno temu okreslonych zalozen — i nie wy-
nika o z ignorancji, czy niezrozumienia po-
trzeby. Po prostu w biezacym natloku dzia-
lan nie znajdujy czasu na to, aby na chwilg
sic zatrzymac i opracowac kolejne kroki,
ktorymi w przyszlosei bedzie podazala firma.
[ uwaga: te kroki nic mogg zostac okreslone
na zawsze. Majac bardzo dobrze opracowang
mapg postgpowania, nalezy ustawicznic ja we-
ryfikowa¢, poddajac stalym drobnym mo-
dyfikacjom.

Decydujgc si¢ na jakakolwick modyfika-
cj¢, nic mozna podejmowac dzialan intu-
icyjnic, bladzac we mgle. Nikogo juz na to nie
stac. Trzeba zbudowac solidne fundamenty,
aby permanentne, wymuszane przez rynek
modyfikacje byly mozliwe. I na tych funda-
mentach na pewno nie mozna oszczgdzac, bo
dobry fundament to gwarancja rozwoju. To
trampolina do sukcesu. Moze na razie wy-
starczy zbudowaé tylko parter i wspaniale pro-
sperowad, a kiedy zajdzie taka potrzeba,
gdy firma bedzie si¢ preznic rozwijac, szyb-
ko bedzie mozna dobudowac pierwsze pig-
tro, a moze i kolejng kondygnacije. Dobry fun-
dament to takze bezpieczenstwo i pewnosc,
7¢ 7adna wichura rynkowa,
zadne zawirowa-
nia nie

uszkodzg konstrukeji. Brak odpowiednigj
atencji na opracowanie podstaw rozwoju fir-
my moze skutkowac porazka. Jesli firmy o tym
zapominajg, nic maja mozliwosci wykonania
7adnego dodatkowego kroku, gdyz nie majq
ani gdzie, ani jak. Ogranicza je brak poprawnie
opracowanych zasad. Nie wystarczy bo-
wiem zezwoli¢ na to, aby ,jakos to bylo™.

Odpowiedzi krok po kroku

Jesli dotychezas nie bylo czasu na za-
stanowienie: do kogo firma chee docieraC i kto
maoglby by¢ odbiorcg wytwarzanych przez nig
dobr i uslug — najwyzszy czas zatrzymac si¢
na chwilg i odpowiedzie¢ sobie na te pytania.
Nastepnie nalezy zweryfikowac kto bylby naj-
bardziej zainteresowany tym, co firma oferuje.
Gdy juz praca domowa jest perfekeyjnie od-
robiona, pozostaje zbada¢ gdzie glownie
zlokalizowani sg pozadani odbiorcy.

Nalezy zatem przeprowadziC geotarge-
towanie, aby miec wiedzg, w ktorej czgSci kra-

ju nalezy przeprowadzi¢ dzialania w picrw-

szej kolejnosci, aby zintensyfikowac ich sku-
tecznosc. Istotne jest, aby wszystkie podej-
mowane dzialania byly spojne. Mozna robi¢
zdecydowanie mnigj, jesli nie ma si¢ zasobow
finansowych i osobowych, ale nie mozna re-
alizowac sprzecznych zalozen. Jesli dany pro-
dukt jest dobry z powodu jakicj$ cechy, trze-
ba konsekwentnie to podkreslac. Produkt nie
moze z dnia na dzien straci¢ wiodgcej cechy
na rzecz inngj, gdyz przestaje by¢ wiarygod-
ny. Nalezy znalez¢ istotny walor dla Klienta,
unikatowy na rynku i wlasnie ten atut ko-
munikowac.

T
b

Dla wszystkich
znaczy dla nikogo

Jesli produkt kicrowany jest do wszyst-
kich, to nie jest kicrowany do nikogo. Wicle
firm twierdzi, ze nie wiedzg kto jestich klien-
tem, gdyz nie weryfikujgy tego. Cieszy sig, 7¢

jakkolwick, ale produkt si¢ sprzedaje. Mogl-

by generowac zdecydowanie wigksze obroty,
ale i tak w dobie kryzysu dobrze, ze w ogole
znajduje nabyweow. Takie podejscie oczywi-
Scie mozna kontynuowac, jednak taka stra-
tegia dzialania skazana jest na nicpowodze-
nie, poniewaz pasywna sprzedaz, czyli ocze-
kiwanie na jakiegos klienta, uniemozliwia ste-
rowanie rozwojem firmy. Warto wige wzigc
stery w swoje reee i obrac¢ kurs, Ktory za-
gwarantuje firmie rozwoj.

Na pewno wsrod wszystkich potencial-
nych odbiorcow mozna wyodrebnic¢ rozne
grupy 0sob czy firm, dla kiorych oferowany
produkt bedzie najbardzicj pozadany, podezas
gdy dla pozostalych grup nie bedzie az (ak in-
teresujacy. Dlatego tez nalezy najpierw (¢ wla-
Sciwg grupg okreslic, nast¢pnic odpowicdnio
scharakteryzowac, przeprowadzic¢ segmen-
tacj¢ rynku i w koncu wyodrgbnic, koncen-
trujge si¢ na dotarciu z produktem do wiodaeej
grupy. Wieszcie uaktywnic te kanaly sprzedazy,
ktore zapewnig dystrybucjg na odpowiednim
poziomice.
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