HEFT7 EXECUTIVE BRIEFING

Czy obecny model biznesowy

nadal ma potencjal?

Jak odrozni¢ problem wykonania od problemu samego modelu i ocenic,

czy firma potrzebuje optymalizacji, przeprojektowania czy zmiany
Kierunku
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PUNKT WYJSCIA

Dobry model biznesowy

moze przestaé byé Wystarczaj acy.

Firma moze nadal generowac sprzedaz, posiadac rozpoznawalng marke, klientow i kompetentny zespot, a
jednoczesnie stopniowo traci¢ zdolnos¢ do tworzenia wartosci.

Nie zawsze oznacza to, ze organizacja dziata Zle.

Czasem problem polega na tym, ze model, ktéry wczesniej byt zrodtem przewagi, przestat odpowiadac
warunkom, w ktorych firma obecnie funkcjonuje.

Zmieniajg sie potrzeby klientow, struktura popytu, ekonomika kanatow, technologie, koszty, konkurencja i

mozliwosci skalowania dziatalnosci.

W takiej sytuacji poprawa procesow, redukcja kosztow czy zwiekszanie intensywnosci sprzedazy mogg
poprawi¢ wynik krotkoterminowo, ale nie musza rozwigzac problemu strategicznego.

MECHANIZM

MODEL DZIAtAL WARUNKI SIE ZMIENILY WYNIK SLtABNIE ORGANIZACJA ZRODLO PROBLEMU
OPTYMALIZUJE POZOSTAJE

Pierwsze pytanie nie powinno wiec brzmiec:

Najpierw trzeba odpowiedziec:

,Czy to, co robimy, nadal tworzy wystarczajaca wartosc?”
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FRAMEWORK HEFT7

Szesc pytan o
potencj at modelu biznesowego.

Model biznesowy ma potencjat wtedy, gdy nadal tworzy istotng wartos¢ dla klienta, pozwala firmie przechwycic
czesc tej wartosci i moze byc realizowany w sposob ekonomicznie oraz operacyjnie uzasadniony.

HEFT7 ocenia jego potencjat przez szes¢ wzajemnie powigzanych perspektyw.

@) I. RYNEK I KLIENT

OI KLIENT | POTRZEBA O2 PROPOZYCJA WARTOSCI

popyt - segment - zachowanie oferta - przewaga - pozycjonowanie

Czy firma nadal rozwigzuje problem, za ktéry klient Dlaczego klient ma wybra¢ wtasnie te firme?

chce zaptacic? Czy jej przewaga nadal jest istotna, odrézniajaca i

Czy potrzeba rosnie, pozostaje stabilna czy traci mozliwa do utrzymania?
znaczenie?
o [[. ExonoMmIKA | wzROST
03 EKONOMIKA 04 MODEL SPRZEDAZY | KANALY

marza - koszt - kapitat direct - digital - wholesale - partnerzy

Czy model generuje atrakcyjng ekonomike przy Czy sposob dotarcia do klienta odpowiada temu, jak
obecnej skali dziatalnosci? klient chce dzi$ kupowac?
Czy wzrost zwieksza wartosc¢, czy jedynie zwieksza Czy kanaty wzmacniajg sie wzajemnie, czy konkurujg o
obrét i zapotrzebowanie na kapitat? te samg sprzedaz i marze?

o [II. zpoLNO$E ORGANIZACUI

O5 ZDOLNOSC DO SKALOWANIA 06 ODPORNOSC | ADAPTACJA

zasoby - procesy - organizacja rynek - technologia - konkurencja
Czy model moze rosnac¢ bez proporcjonalnego Jak wrazliwy jest model na zmiane warunkow
wzrostu kosztow, ztozonosci i ryzyka? zewnetrznych?
Czy organizacja potrafi powiela¢ sposob dziatania bez Czy firma potrafi dostosowac¢ model bez utraty jego
utraty jakosci i kontroli? kluczowego zrodta wartosci?

ZASADA HEFT7

Silny model biznesowy taczy atrakeyjnose dla klienta, ekonomike

i zdolnos¢ do Wykonania.
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WYKONANIE CZY MODEL

Podobne objawy

moga miec Zupelnie rozne przyczyny.

OI

WZROST SPRZEDAZY
ZWALNIA

02

MARZA SPADA

03
WZROST WYMAGA CORAZ
WIECEJ KAPITALU

KLUCZOWE ROZROZNIENIE

PROBLEM WYKONANIA MOZE OZNACZAC:

stabszg konwersje, niewystarczajgca
aktywnos¢ sprzedazowa, problemy z
dostepnoscig, niewtasciwe zarzgdzanie
kanatem.

PROBLEM WYKONANIA MOZE OZNACZAC:

btedy cenowe, zbyt czeste promocje,
stabe negocjacje zakupowe albo
niewtasciwy mix.

PROBLEM WYKONANIA MOZE OZNACZAC:

nadmierny zapas, naleznosci,
nieefektywne procesy lub niewtasciwe
planowanie.

04 /| WYKONANIE CZY MODEL

PROBLEM MODELU MOZE OZNACZAC:

malejgcy popyt, utrate przewagi,
nasycenie rynku albo niedopasowanie
oferty do zmieniajgcych sie potrzeb
klientow.

PROBLEM MODELU MOZE OZNACZAC:

strukturalnie niska site cenowa, rosnacy
koszt pozyskania klienta, trwatg presje
konkurencyjng albo model wymagajacy
ciggtych rabatow.

PROBLEM MODELU MOZE OZNACZAC:

konstrukcje dziatalnosci, w ktorej kazdy
kolejny etap wzrostu wymaga
nieproporcjonalnego zwiekszania
aktywow, infrastruktury albo kapitatu
obrotowego.

Problem Wykonania oznacza, ze firma robi wlasciwe rzeczy

niewystarczaj 3co dobrze.

Problem modelu oznacza, ze nawet dobre wykonanie moze nie

Wystarczyé.
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JAKOSC WZROSTU

Nie pytaj tylko, czy firma rosnie.
Pytaj, co napedza wzrost.

Sam wzrost przychodoéw nie potwierdza jakosci modelu biznesowego.

Firma moze zwiekszac sprzedaz, a jednoczesnie traci¢ marze, angazowac coraz wiecej kapitatu, zwiekszac ztozonosc
operacyjna lub uzaleznia¢ wynik od pojedynczych klientow, produktéw czy kanatéw.

Dlatego potencjat modelu nalezy oceniac przez jakos¢ wzrostu.

OI

JAKOSC POPYTU

Czy wzrost wynika z rzeczywistego popytu, czy z
promocji, rabatow albo coraz drozszej akwizycji?

POPYT ORGANICZNY 1 s KOSZT POZYSKANIA 1

03

JAKOSC KAPITALU

lle dodatkowego zapasu, aktywoéw i kapitatu
obrotowego wymaga kolejny etap wzrostu?

KAPITAL

WARTOSC TWORZONA 7 s JAANGAZOWANY 4

PYTANIE ZARZADCZE

02

JAKOSC MARZY

Czy dodatkowa sprzedaz zwigksza wynik?

Czy marza utrzymuje sie wraz ze wzrostem skali?

MARZA UTRZYMANA s PRESJA RABATOWA 1

04

JAKOSC SKALOWANIA

Czy kolejny etap rozwoju wymaga proporcjonalnego
zwiekszania kosztéw, ludzi i ztozonosci?

SKALA 1 s ZtOZONOSC

Czy firma skaluje wartos¢, czy tylko skaluje dziatalnosc¢?
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MAPA DECYZYJNA

Co zrobic,

06 /| MAPA DECYZYJNA

gdy model przestaje dziatac tak jak Wczeéniej ?

Nie kazdy problem strategiczny wymaga budowy nowego biznesu od podstaw.

Zakres zmiany powinien odpowiadac gtebokosci problemu.

(@) O (@)
OPTYMALIZACJA WZMOCNIENIE PRZEPROJEKTOWANIE
03
, Model tworzy wartos¢ tylko w
02 . . . ..
czesci obecnej konfiguraciji.
o1 Podstawowy model Potrzebna jest zmiana kanatdw,
nadal dziata, ale jego formatéw, portfolio, sposobu
Model pozostaje przewaga stabnie. zarabiania albo struktury
atrakcyjny. Potrzebne jest kosztowej.

wzmocnienie oferty,
pozycji rynkowej lub

Problem dotyczy
sposobu wykonania,

kosztéw lub sposobu dotarcia do

produktywnosci. klienta.

KIERUNEK:

USPRAWNIENIE KIERUNEK: KIERUNEK:

OBECNEGO ODBUDOWA PRZEPROJEKTOWANIE
MODELU PRZEWAGI MODELU

ZASADA HEFT7

([ ]
ZMIANA KIERUNKU

04

Dotychczasowe zrddto
wartosci traci znaczenie
lub ekonomiczny sens.

Firma musi zdefiniowac
nowe zrédto wzrostu,
nowa propozycje
wartosci albo nowy
model dziatalnosci.

KIERUNEK:

TRANSFORMACJA
STRATEGICZNA

Im glebszy problem, tym mniej skuteczne staje si¢ doskonalenie

istniejgcego modelu.
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PYTANIA DO ZARZADU

10 pytan przed decyzja

0 dalszym rozwoju modelu.

OI

02

03

04

05

Jezeli odpowiedi brzmi ,nie”,

Czy potrzeba klienta, na ktérej zbudowano model,
nadal rosnie lub pozostaje istotna?

Czy klienci nadal majg wyrazny powod, zeby wybrac
nas zamiast dostepnych alternatyw?

Czy wzrost sprzedazy przektada sie na wzrost
wyniku?

Czy marza utrzymuje sie wraz ze wzrostem skali?

lle dodatkowego kapitatu wymaga kolejny etap
wzrostu?

07 /| PYTANIA DO ZARZADU

06 Czy wszystkie kanaty i segmenty tworzg wartos¢,
czy czesc z nich jedynie zwigksza obrot?

07 Czy przewaga firmy wynika z czegos, co
konkurencja moze fatwo skopiowac?

0& Czy organizacja potrafi skalowac dziatalno$¢ bez
proporcjonalnego wzrostu ztozonosci?

09 Ktore elementy modelu tworza dzi$ wiekszg wartosé
niz na wczesniejszym etapie rozwoju, a ktore
mniejszg?

PYTANIE GRANICZNE
10

warto doktadnie ustalic dlaczego.

Gdybysmy projektowali ten biznes dzisiaj od
poczatku, czy zbudowalibysmy go w taki sam
sposob?
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HEFT7 PERSPECTIVE

Najwickszym ryzykiem

nie zawsze jest stabe Wykonanie.

Czasem jest nim bardzo dobre wykonywanie modelu,

keorego potencjat stopniowo si¢ konczy.

Firmy rzadko tracg przewage w jednym momencie.

Czesciej obecny model przez dtugi czas nadal funkcjonuje wystarczajgco dobrze, zeby nie wymuszac¢ zmiany, ale
coraz stabiej, zeby tworzy¢ kolejny etap wzrostu.

Dlatego ocena modelu biznesowego powinna rozdziela¢ dwa pytania:

Czy organizacja potrafi dobrze realizowa¢ obecny model?
oraz

Czy obecny model nadal zastuguje na dalsze inwestycje?

Dopiero wtedy mozna okresli¢ wtasciwy kierunek:

o OPTYMALIZACJA
>  WZMOCNIENIE
os  PRZEPROJEKTOWANIE

s  /ZMIANA KIERUNKU

Jezeli potencjat obecnego modelu nie jest jednoznaczny, potrzebna jest diagnoza zrodet wartosci, ekonomiki i
mozliwosci dalszego skalowania.
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