Uzyska] maksymalna
wartosc dla firmy.

Wyegzekwuj od IM to czego potrzebujesz Ty
Jako szef oraz Twoja firma.

Wykorzystanie arkusza analizy korzysci | kosztow
h STOWARZYSZENIE INTERIM MANAGERS



Jak firma moze zarobi¢ na interimie kilkukrotnie
nie oszczedzajac na jego stawkach.
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WARTOSC
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Wartosc¢

Subiektywnie postrzegana cennosc, stanowiaca
przedmiot pozadania, wywotujgca chec dazenia,
sktaniajgca do dziatania.

Swobodna modyfikacja hasta ze Encyklopedii PWN [
https://encyklopedia.pwn.pl/haslo/wartosc;3994143.html ] ; Roman Wendt

STOWARZYSZENIE INTERIM MANAGERS



https://encyklopedia.pwn.pl/haslo/wartosc;3994143.html

Sposob postrzegania pracy IM

WARTOSC

KOS/
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Subiektywizm postrzegania wartosci

SWIADOMOSC SYTUACJA

SAMO
REALIZACI

SZACUNKU
PRZYNALEZNOSC|
BEZPIECZENSTWA

FIZJOLOGICZNE
h STOWARZYSZENIE INTERIM MANAGERS
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Definicja IM

INTERIM MANAGEMENT to czasowe,
zdefiniowane co do celu i zakresu, dziatanie
wewnatrz organizacji, realizowane przez osobe
fizyczna (interim managera), nakierowane na
osiggniecie konkretnych, ustalonych rezultatow
biznesowych | oparte na wspotpracy | partycypacii
w ryzyku 1 zysku co do zamierzonego efektu.
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Definicja
Umowiony

REZULTAT BIZNESOWY
w ustalonym CZASIE

h STOWARZYSZENIE INTERIM MANAGERS



Wyrézniki IM
Elastycznosc,

Kompetencje | doswiadczenie na
zamowienie,

RozwQj ludzi | organizacji (transfer wiedzy |
praktyk),

Najlepszy stosunek wartosc¢ do ceny,
Partner do dyskusii,

Brak polityki

STOWARZYSZENIE INTERIM MANAGERS




Wartosc¢

Rozwiazanie Korzysc¢ finansowa

problemu/zaspokoj] *Oszczednosc

enie potrzeby * Przychod

Transfer wiedzy i Zmiana,

praktyk usprawnienie
organizacji

h STOWARZYSZENIE INTERIM MANAGERS



Postrzeganie IM | alternatywnych
form zatrudnienia

INTERIM PRACOWNIK KONSULTANT  DORADCA/
MANAGER ETATOWY EKSPERT
STOSUNEK ograniczona duza lojalnosc ograniczona ograniczona
DO FIRMY  lojalnosc¢ lojalnosc lojalnosc
KOSZT nizszy WyZzZszy nizszy nizszy
EFEKTYWN zalezy od czasu wyzsza po wysoka duza
OSC wspotpracy i $ pewnym czasie
WIEDZA deklaratywna do duza 0ogolna, mato duza, autorytet
weryfikacji szczegotow
ODPOWIED brak w dituzsze] mozliwosc¢ niska niska

ZIALNOSC  perspektywie rozliczania

TRWALOSC mozliwosé ciggta kontrola  mozliwosc mozliwos¢
zatamania zatamania zalamania

STOWARZYSZENIE INTERIM MANAGERS

Analiza pomystu Interim Management. Wyniki z badania jakosciowego, TNS Polska,
14.01.2013



Czynniki ograniczajace po stronie
klienta

* Brak zaufania,
* Podwazanie wiarygodnosci, wiedzy,
* Nieumiejetnosc definiowania | wykazania wartosci,

* Niska ocena motywacji. Ocena przez pryzmat

relacji | checl ,wykazania sie” przed przetozonymi,
oy zaskarbic¢ sobie ich przychylnosc | bezpieczna
0rzysztosc,

* L ojalnosc nie efekty.

STOWARZYSZENIE INTERIM MANAGERS




Sceptyczne nastawienie klienta

* Wiarygodnosc (watpliwosci)

e Zaufanie ( z czasem)

* Rezultaty | trwatosc (watpliwosci)
* Etyka I profesjonalizm (brak wiary)

h STOWARZYSZENIE INTERIM MANAGERS



Przekonania klientow

* Brak zrozumienia projektow

- Ograniczonego w czasie zestawu dziatan dajacego
rezultat

e Ograniczony czas jest minusem, nie czyms
wartosciowym

STOWARZYSZENIE INTERIM MANAGERS







ROZWIAZANI

h STOWARZYSZENIE INTERIM MANAGERS



Strategia budowy zaufania

UMOWA O REFERENCJE
ZACHOWANIU
POUFNOSCI

UZALEZNIENIE PRZESTRZEGANI
WYNAGRODZENI E STANDARDU
A OD EFEKTU

h STOWARZYSZENIE INTERIM MANAGERS



Jak dziata |M

1 2 3 4

Definicja Analiza | Realizacja  Rozliczenie
problemu/ potwierdze e produkty
oczekiwan nie  efekty
mozliwosci e transfer
wiedzy

STOWARZYSZENIE INTERIM MANAGERS



Standard | podrecznik w jednym

OFERTA UMOWA
ARKUSZ ANALIZY PLAN DZIALAN |
KORZYSCI | MONITOROWANIA
KOSZTOW EFEKTOW
PROTOKOL ARCHIWUM
METODYKA REZULTATOW NARZEDZI |
INTERIM PROJEKTU MATERIALOW

MANAGEMENT

STOWARZYSZENIE INTERIM MANAGERS



Celem projektu IM jest dostarczenie
wartosci

1500

0 20 30
CZAS TRWANIA PROJEKTU [TYGODNIE]

-500
STOWARZYSZENIE INTERIM MANAGERS



Oferta

* Refleksja co do

™ oot e, rzeczywistych potrzeb i

S brobleméw

AR » Parafraza komunikatow
Klienta — dowod
Zrozumienia

* Prezentacja korzysci
oczekiwanej przez klienta

* Dowod kompetencji

* Rozrdznienie rekrutacii

pracownika | sprzedazy

M-a

STOWARZYSZENIE INTERIM MANAGERS



Umowa

« Zapis oczekiwan, praw I

" ot obowigzkow stron

S » Zdefiniowanie relacji

o * Okreslenie produktow i
celow

* Okreslenie wielkosci |
trybu wynagrodzenia
* Procedury awaryjne

STOWARZYSZENIE INTERIM MANAGERS



Konstrukcja wynagrodzenia
§8.1.2 8 8.1.1 88.2; Zatacznik nr 3

<

~—~

ZAPLATA

ZA
PRODUKT
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Arkusz analizy korzysci | kosztow

* Projekt rozwoju sytuacji co

Jro——— do dziatan, efektéw,
kosztow
NARZEDZIE NR 3 * Akceptacja stron

* Zobowigzanie stron do
wspotpracy przy realizacj

STOWARZYSZENIE INTERIM MANAGERS




Plan dziatan 1 monitorowania
efektow

* Mechanizm partycypac]i

fpesion i sponsora/komitetu
sterujacego
N — * Wspolne planowanie i

analizowanie postepow
* Mechanizm wymuszania
rozwigzywania sytuac]i
Kryzysowych
e ZwWinne zarzadzanie
projektem

STOWARZYSZENIE INTERIM MANAGERS




Protokot rezultatow projektu

* Precyzyjna formuta

roz

proj

NARZEDZIE NR 5 * Jec
rea

Iczenia rezultatow
ektu

noznaczna ocena
Izacji warunkow

umowy
* Podstawa wyptaty

'success fee'

STOWARZYSZENIE INTERIM MANAGERS



Protokot rezultatdw projektu

* Materializacja i
archiwizacja produktow i

orzekazanej| wiedzy

R irreae * Podstawa do tworzenia

pazy wiedzy w firmie

Klienta

STOWARZYSZENIE INTERIM MANAGERS




Case study
BOL
Brak srodkow na
terminowe ptatnosci

POTRZEBA — POTRZEBA
Zmiana dyrektora finansowego. ~ Rozwigzanie probleméw z
Potrzebny nowy dyrektor I ptynnoscia. Znalezienie przyczyny,

- - uzdrowienie sytuacji.

SPOTKANIE SPOTKANIE
Rozmowy z kandydatami. Ocena CEL: zrozumienie sytuaciji i potrzeb
ich doswiadczenia i kompetencji klienta dla przygotowania oferty.
na bazie cv i rozmowy. KLIENT: Czy wzbudza zaufanie?
EFEKT: Decyzja o zatrudnieniu Czy rozumie problem?

~ Czy moze pomoc (doswiadczenie
branzowe, funkcjonalne, co do
podobnego problemu, posiadane
narzedzia)?

Czy mozna zaufac? L
EFEKT: Zgoda a ztozenie oferty

STOWARZYSZENIE INTE MANAGERS




e ———

PRACA
Nowy dyrektor wdraza sie w firme

STOWARZYSZENIE INTE M,

OFERTA

Potwierdzenie rozumienia
sytuacii.

Cele do osiggniecia.

Etapy i plan prac.

Zakres odpowiedzialnosSci.
Wskazanie wartosci i korzysci
dla klienta.

Cena.

Dowod kompetenc;i

UMOWA

Formalne potwierdzenie
zobowigzan co do celow,
produktow z oferty.

Okreslenie praw i obowigzkow
stron.

Uzaleznienie wynagrodzenia od
efektow

ETAP 2 - ANALIZA

Obiektywne zbadanie sytuacji,
potwierdzenie/korekta informacji ——
| zatlozen otrzymanych od

klienta. ldentyfikacja przyczyn.




e ———————————————— R ———————————————————

PRZYCZYNA

Btedna polityka
handlowa: marze,
kredyty kupieckie

PRACA ANEKS DO UMOWY

Zmiana celoéw/ produktow/ zakresu
uMowy.

H

Dyrektor finansowy informuje
CEO o prawdopodobnej
przyczynie problemu. Pewnosc¢

uniemozliwia brak dostepu do ARKUSZ ANALIZY KORZYSCI |

operacyjnych danych sprzedazy i KOSZTOW

kompetencji do ich analizy i ~ Plan pracy

interpretacji Terminy pojawienia sie efektow
Budzet

PLAN DZIALAN |
MONITOROWANIA EFEKTOW

~— Co tydzien monitorowanie
realizacji zadan, postepow |
prawdopodobienstwa efektow

PRACA

CEO poleca dyrektorowi
sprzedazy rozwigzac problem

RAPORT

~ Co miesigc monitorowanie
/4 realizacji planu pracy, planu
korzysci i budzetu.

Y BB N &)

STOWARZYSZENIE INTE™ "4
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I I PRACA

PRACA

Dyrektor sprzedazy probuje
rozwigzac problem

TAK
~ SUKCES?

NIE

POTRZEBA

Zmiana dyrektora sprzedazy.

Potrzebny nowy dyrektor

- Przekazywanie wiedzy, praktyk,

narzedzi cztonkom organizacji.
Uczenie cztonkow organizacji.

PROTOKOL

~ Potwierdzenie osiggniecia celow
projektu, produktow i transferu
wiedzy

ARCHIWIZACJA

Przekazanie uporzadkowane;
- dokumentacji i wypracowanych
narzedzi do wykorzystania w
organizacji.

PtATNOSC

_ Finalna pfatnosc za realizacje
celéw i prac projektu. Ostateczne
rozliczenie.

STOWARZYSZENIE INTE

MANAGERS




MECHANIZM
/APEWNIENIA
WARTOSC
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Arkusz analizy korzysci | kosztow

Analiza korzysci i kosztéw projektu

projekt: Podniesienia o 30%, w okresie 6 miesiecy, przychodéw generowanych przez dziat sprzedazy
firma: ACME Sp.z o.o.
Sponsor: Jan Nowak
IM: Jan Kowalski

nr GLEOWNE STRUMMIENIE DZIALAN M1 M2 M3 M4 M5 M6 M7 M8 M9 M10 M1l

M12

1 |Analiza funkcjonowania dziatu sprzedazy i CRM

Zasady funkcjonowania efektywnego dziatu sprzedazy (plany
2 |tygodniowe, normy aktywnosci, KPI)

3 |Koncepcja + zasady wspétdziatania kanatéw dystrybuciji

System zarzadzania dziatem sprzedazy (narzedzia: cele, KPI, plany,
4 [raporty, szablony i normy, procedury i instrukcje; w tym w CRM)

5 |Monitorowanie, nadzorowanie i korygowanie dziatania dziatu handlowego

nr KORZYSCI (finansowe) M1 M6 M7 M8 M9 M10 M11

M12

1 |[Wzrost sprzedazy generowanej przez handlowcow 200 300 500 700 900 900 900 900 900 900

900

2 |Wzrost marzy (tys PLN) 60 ) 150 210 270 270 270 270 270 270

270

KORZYSCI (pozafinansowe)

3 |Efektywne i produktywne wykorzystywanie czasu pracy handlowcéw X X X X X X X X X

Jakos$ciowe i skuteczne relacje z klientami

x
x
x
x
x
x
x
x

X

(U

Poprawnie funkcjonujacy CRM X X X X X X X X X

nr KOSZTY M1 M2 M3 M4 M5 M6 M7 M8 M9 M10 M1l

M12

Wynagrodzenie IM 34 34 23 23 23 23

Koszty dodatkowe (samochéd) 3 3 3 3 3 3

Budzet projektu 5 5 5 5 5

‘wmp

SALDO (kpin) -42 18 59| 119 179 239 270 270 270 270 270

270

Narastajaco (kpln) 42 -24 35 154 333 572 842 1112 1382 1652 1922

2192

Success Fee
Kwota Success Fee

STOWARZYSZENIE INTERIM MANAGERS




Arkusz analizy korzysci | kosztow

GLOWNE STRUMMIENIE DZIALAN
Analiza funkcjonowania dziatu sprzedazy i CRM

Zasady funkcjonowania efektywnego dziatu sprzedazy (plany
tygodniowe, normy aktywnosci, KPI)

Koncepcja + zasady wspotdziatania kanatéw dystrybuciji

System zarzadzania dzialem sprzedazy (narzedzia: cele, KPI, plany,
raporty, szablony i normy, procedury i instrukcje; w tym w CRM)

nr KORZYSCI (finansowe) M1 M2 M3
\ 1 |Wzrost sprzedazv aenerow: 7zez handlowcow | | 200 | 300 |

Plan realizacji projektu
» Giowne grupy zadan, zadania, kamienie milowe,
kluczowe produkty

WYMAGANIA:

e Znajomosc problemu i jego zagadnien

e Znajomosc i doswiadczenie dziatan i narzedzi, ktore
zadziatajg

* Kompletny zestaw tego co rozwigze problem i zapewni
korzysci

 Kompetencja pracy projektowej




Arkusz analizy korzysci | kosztow

nt GLOWNE STRUMMIENIE DZIALAN
1 |Analiza funkcjonowania dziatu sprzedazy i CRM

Zasady funkcjonowania efektywnego dziatu sprzedazy (plany
2 |tygodniowe, normy aktywnosci, KPI)

3 |Koncepcja + zasady wspétdziatania kanatow dystrybuciji

System zarzadzania dzialem sprzedazy (narzedzia: cele, KPI, plany,
4 |[raporty, szablony i normy, procedury i instrukcje; w tym w CRM)

5 [Monitorowanie, nadzorowanie i korygowanie dziatania dziatu handlowego
nr KORZYSCI (finansowe)
| 1 |Wzrost sorzedazv aenerowanei brzez handlowcéw

Os czasu dla realizacji zadan

WYMAGANIA:

* Znajomosc pracochtonnosci

* Znajomosc czasu potrzebnego na wdrozenie |
zadziatanie

* Doswiadczenie co do kolejnosci realizacji

Narastajaco (kpln) -42 -24 35

STOWARZYSZENIE INTERIM MANAGERS




Arkusz analizy korzysci | kosztow

nr GLOWNE STRUMMIENIE DZIALAN M1 M2 M3
1 |Analiza funkcjonowania dziatu sprzedazy i CRM [ | |
Zasady funkcjonowania efektywnego dziatu sprzedazy (plany Oé czasu. Kledy pOJ aW| a
Korzysm finansowe, ktore SIQ korzysci finansowe |
zapewnlq ZWrot na InweStijI 1) "W Jak|ej wartosci

Monitorowanie, nadzorowanie i kory gowanie dziatania dziatu handlowego
KORZYSCI (finansowe)

Wzrost sprzedazy generowanej przez handlowcéw

Wzrost marzy (tys PLN)

3 |Efektywne i produktywne wykorzystywanie czas 'cy handlowcéw X

WYMAGANIA:

* UmiejetnoSC oszacowania potencjatu i skali poprawy,

* Powigzanie dziatan z planu z ich mierzalnymi efektami,

e Znajomosc KPI i ich przetozenia na wynik finansowy,

* Doswiadczenie we wprowadzaniu zmian i ich
skutecznosci,

e Znajomosc potencjalnych ryzyk i ich uwzglednienie w
planie.




Potencjalne miejsca kreowania
wartosci dla klienta

Bl i | II 2] | | | '%I“;_‘ |ﬁ | || || T e I__Hh =
lTﬁTF T e E S R TS F o e e
1~630 OBSZAQO\/\/

- MOZLIWEJ POPRAWY
~ | BIZNESOWEJ | ‘

- Deloitte Enterprise Value Map TM
http //gOOgVM RURI1K (Perz(;(l:tiial r|3)aetrhps“?oe ingrg:seirr)]areholder value)
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Wik Accounts, Accounts,
Real Estate & Equipment & Finished Prieaas R Notes & Notes &
Infrastructure Systems Goods P P YA Interest Interest
Receivable Payable
Rationalize and/or Rationalize and/or Rationalize and/or Rationalize and/or | Refine credit/days- Refine days-

- refocus product and
service portfolios

Develop business
- models with low real
estate requirements

Reduce number of
data centers, branch
[ offices, dealerships,
retail outlets, etc.

Rationalize
production facilities

Outsource business
functions

- refocus product and
service portfolios

Outsource business
functions

Consolidate
IT systems,
" production lines and
service mechanisms

| Defer/change timing
of capital investments

Increase emphasis on
design for
manufacturability and
service

Increase emphasis
on preventive

e e e e

- refocus product
portfolio

Develop low-Inventory
business models

Rationalize andfor
refocus customer

" segments and
distribution channels

Increase emphasis on
high-turn products

| Increase emphasis
on build-to-order

- refocus product
portfolio

Increase emphasis on
designing for

" manufacturing
efficiency

Increase emphasis on
- use of common
components

Increase emphasis on
L designing for
materials efficiency

i Rationalize raw
materials

Manage materials

- sourcing on a

receivable strategy

Coordinate
management of

[ creditireceivables
across business units

Improve management
- of credit risk across
business units

Increase focus on
customer segments
with low credit/loan
needs

Increase focus on
creditwortny customer
seqments

" outstanding strategy

Coordinate

management of

anal:ules ACTOSS
usiness units

Increase focus on
wendors with

" favorable payment
terms

Rationalize/
- consolidate vendor
portfalio
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Przyktadowe wskazniki dla obliczen

Ve e ke | o o S o o s e b | e o

= iy b i

149 KPI OPERACY/|

O
3%
3N>
5
I

_SOV\/YCH

T e

http://wendt.pI/success_fee/pdf/
Podstawowe sposoby obliczania oszczednosci 2.pdf
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Operacja/Produkcja

Efektywnosc produkcji [czas standardowy(normatywny)/czas dostepny ludzi | maszyn]

% roboczogodzin przepracowanych do dostepnych

% nadgodzin

% godzin pracy maszyn do godzin dostepnych

% realizacji kosztorysu wytworzenia produktu

% terminowe| realizacji planu produkcyjnego

Liczba reklamacji

Wartosc reklamacii

Liczba wewnetrznych zgtoszen braku

% kosztow brakow do wartosci produkcii

% dostepnosci maszyn i urzadzen — [czas nieplanowanego przestoju/zaplanowany czas pracy]

Liczba zdarzen grozacych naruszeniem bezpieczenstwa

Liczba zalecen pokontrolnych

% realizacji zadan wynikajacych ze strategii

% czas normatywny produkcji wg dokumentacji do rzeczywistego czasu realizacji

% zadan produkcyjnych zrealizowanych niezgodnie z pierwotnym planem

% dostaw zrealizowanych nieterminowo

STOWARZYSZENIE INTERIM MANAGERS




Obliczanie korzysci klienta z
uzyciem wartosci bazowe] KP|

Wartosc¢ zrealizowana

PN 4

Korzysc klienta

4

Wartos¢ bazowa

/
\

////// / f(x.y,2)

Czas
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Przyktadowe podstawowe metody obliczenia
wartosci przysporzonej klientowi

i)

WENDT

BiEmiE BeEFEaT

Przyktadowe podstawowe metody obliczenia wartosci przysporzonej klientowi

Nazwa ‘Wartose Wror wartosci finansowe]
Zarzaxd

Ewsk WizrTest 2k yuk-Lysk bazowry]
EBITOA Wrrost ERITDA EBITDA-EBIT DA bazowa)

apital ohratowry

[Erremz e kosioe
fmansovania kapia

[Warln4€ kapilalu chrotowega-K

oy breworwy " stopa kredytu lub lokatyj]

Sprzedaz

Wartois spezeday ! warost slekty i $¢ h ¢)-(Warast sprzedasy bazowaliczha handowciw
hancliowea cprzecary bazowalj*iczba handiowci]

WarntosE marzy | Wrrnst efekbpamosc {{Warta: arzyfliczin handimscie)-(Wartase marzy bazowa'iczha handiowciw bazowa ) *iczha
handioaca marzy panciowe ow]

Wt pazyskamych
ienedr, kibrzy dakarali

brvirimuie 3 vabieen:

17 WZOROW WARTOSCI

Procukica v ioku

WzTnsE Wk :unun

foarm Mimrdina

pTE L B KOsz
finansowania kapits

I e caeted £ ool e e v Misnkatlievhe e rels b bt

[PRHICSE [(rOGUNG) W JKU DRSTWRARRIIDSE PrOLKE) o DRIESK DRDWE] ) (WArDST progusc) w
akuivartast produkcy w okresie [TwarlnSE produli w ckeesie® (stopa procentowa kredyiu lub Iokagy]|

Rexlamage

Redukca koo
reklamagi

[iwatoss rekiamacy bazowalwanost sprzedazy bazawe)|-(warcss reklamacibsanose
pprzedaiywarloit spreedaiy]

Drstepnede zasobia
produkcyych (ko w
praypacdku braku macy

b e s

Oszczpdnods wydatkin
rwestycyinych

| Furmiermrin mari

e S N 1= S Y RSOV SR I U o S ————

4 OBSZAROW BIZNES

WartnsE magazymu
syrabiow goeoraych

[Ermrispmzenie kasztéw
nansowania kapitau

[{wancét magazynu bazowalwartass spezedary wokrese bazowejl-warase mapanymufwanass
kprzeday w okresie | “wartoSt sproedazy w akresie” (siopa procentos kredytu lub lokaty)]

[hietodt magazynu (ko

Oszcopdnoss wydatkiw

Hyserybuciitransporiu

I przypadkach moziwos irwestyyrych
pdsprredayiresygnaci z (Zuisszenie (koszt magazynowania bazowyswaniosc sprzedazy bazowei) koszt magazynosanatsariosc
iy} jprzychodiw bprzedaiy] ‘warnés sprzedacy]

aszty [Punpiszenie [koszt ranspariu hazowyhwartoét sproedacy barowe)-(koszt fransporiuiwanoSs sprzedasy ) sariode

el ektywnoso Farsparm

Eorzedaiy]

aszty

|2wigeszenie

(ko szt transporiy bazowsymasa transporiowaEna bazows"iczha prejechamach bl ometnos barawa) )
kuszt transporiu masa ransporiowana *iczha przejechanych klometnw 1j* (masa trans portowana

Hyserybuciitransporiu

elektywnoscl arsponm

iczha Tvch klametréw j]

http://wendt.pl/success_fee/pdf/

OW

Podstawowe sposoby obliczania oszczednosci 1.pdf
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Przyktad 1

OBSZAR WARTOSC

Finanse, kapitat obrotowy Zmniejszenie kosztoéw finansowania kapitatu

WZOR OBLICZEN

W=(Kb-K)*S
W=Wartosc¢ dla klienta

K =Wartos¢ kapitatu obrotowego [40 min PLN]

Kb=Kapitat obrotowy bazowy [50 min PLN]
S= Stopa procentowa lokaty 1%

W=(50-40)"1%=0,1
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Przyktad 2

OBSZAR WARTOSC

Finanse, kapitat obrotowy Zmniejszenie kosztoéw finansowania kapitatu

WZOR OBLICZEN

W=(Kb-K)*S
W=Wartosc¢ dla klienta

K =Wartos¢ kapitatu obrotowego [40 min PLN]
Kb=Kapitat obrotowy bazowy [50 min PLN]
S= Stopa procentowa kredytu 10%

W=(50-40)"10%=1
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Przyktad 3

OBSZAR WARTOSC
Finanse, kapitat obrotowy Pozyskanie kapitatu

WZOR OBLICZEN

W=(Kb-K)
W=Wartosc¢ dla klienta

K =Wartos¢ kapitatu obrotowego [40 min PLN]
Kb=Kapitat obrotowy bazowy [50 min PLN]

W=(50-40)=10
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Arkusz analizy korzysci | kosztow

nt GLOWNE STRUMMIENIE DZIALAN M1 M2 M3
1 |Analiza funkcjonowania dziatu sprzedazy i CRM
Zasady funkcjonowania efektywnego dziatu sprzedazy (plany
2 |tygodniowe, normy aktywnosci, KPI)
3 |Koncepcija + zasady wspotdziatania kanatow dystrybucii . |
Korzysci poza-finansowe, w M Os czasu. Kiedy pojawia
ktorych upatruje sie przewagi o SIe korzysci poza-
konkurencyjne] ~ finansowe
| 1 |wazrost sprz.eoazy generowanej Nnanaliowcow | 200 300 |

2 [Wzrost marzy (tys PLN 60 90
KORZYSCI (pozafinansowe)

Efektywne i produktywne wykorzystywanie czasu pracy handlowcow
Jakosciowe i skuteczne relacje z klientami

Poprawnie funkcjonujacy CRM

KU V V V

1 |Wynagrodzenie IM ‘ 34 23

WYMAGANIA:

* Rozumienie postrzeganych potrzeb klienta,

* Umiejetnosc przetozenia ogolnikow na konkrety i 0$
czasu,

* Umiejetnosc wykazania efektow.

DI\ VVAANL T OZLZLINIL HINTLINIIVYL IVIAAUANAAULIND




Arkusz analizy korzysci | kosztow

nt GLOWNE STRUMMIENIE DZIALAN M1 M2 M3
1 |Analiza funkcjonowania dziatu sprzedazy i CRM

Zasady funkcjonowania efektywnego dziatu sprzedazy (plany
2 |tygodniowe, normy aktywnosci, KPI)

3 |Koncepcja + zasady wspétdziatania kanatow dystrybuciji

Glowne pozycje kosztowe

WYMAGANIA:
 Kompetencja pracy projektowej,
 Kompetencja budzetowania.

4 |Jakosciowe i skuteczne relacje z klientami

KOSZTY
Wynagrodzenie IM

Koszty dodatkowe (samochdd)
Budzet projektu

SALDO (kpln) 42 18 59
Narastajaco (kpln) -42 -24 35
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Arkusz analizy korzysci | kosztow

nt GLOWNE STRUMMIENIE DZIALAN M1 M2 M3
1 |Analiza funkcjonowania dziatu sprzedazy i CRM

Zasady funkcjonowania efektywnego dziatu sprzedazy (plany
2 |tygodniowe, normy aktywnosci, KPI)

3 |Koncepcja + zasady wspétdziatania kanatow dystrybuciji

System zarzadzania dzialem sprzedazy (narzedzia: cele, KPI, plany,
4 |[raporty, szablony i normy, procedury i instrukcje; w tym w CRM)

5 [Monitorowanie, nadzorowanie i korygowanie dziatania dziatu handlowego

nr KORZYSCI (finansowe) M1
1 [Wzrost sprzedazy generowanej przez handlowcow 200 300
2 |Wzrost marzy (tys PLN) 60 90

Saldo | cash flow

Stuzy do oceny zwrotu na inwestycji | ekspozyciji | ryzyka
projektu i inwestyciji.

3 |Budzet projektu 5 5 5

SALDO (kpin)

Narastajgco (kpln)

STOWARZYSZENIE INTERIM MANAGERS



Celem projektu IM jest dostarczenie
wartosci

1500

. 20 30
CZAS TRWANIA PROJEKTU [TYGODNIE]

-500
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Funkcje Arkusza

* Potwierdzenie kompetencji i doswiadczenia

 Komunikacyjna | synchronizacji rozumienia |
stanowisk

* Negocjacyjna
* Planistyczna
* Raportowa

* Egzekucyjna

STOWARZYSZENIE INTERIM MANAGERS
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