


Procedura madrego
ciecia kosztow w kryzysie

Nie chodzi o to, aby unikac kosztow, chodzi o to, aby efektywnie
nimi zarzgdzac.

Zacznij od podzielenia swoich kosztow na 5 kategorii:

¥ to, co przynosi bezposredni zysk
& to, co przynosi zysk w diugiej perspektywie, choc dzis
go nie widac,
& to, co stuzy zadowoleniu klientow, polepszeniu ich doswiadczenia
¥ to, co poprawia standard Twoj i pracownikow
¥ to, co wlasciwie jest niepotrzebne, ale ptacisz za to
z powodu jakichs przeoczen.

MNa pierwszy rzut oka widac, od czego powinienes zaczac, prawda?
Tak, wtasnie tak — od konca tej listy, od zaniedban.

Byc moze ptacisz abonament za telefon, ktorego nie uzywasz? A moze
kupites program, ktory robi fajne analizy, ale wlasciwie od roku nie miales
jeszcze czasu, by z nich skorzystac? Przyjrzy| sie temu.

Teraz przejdz do punktu 4 {czyli do tego, co poprawia standard Twaj

| pracownikow). Masz na pewno koszty, ktore nie stuzg przetrwaniu, a sg mitym
dodatkiem, luksusem, na ktory mogtes sobie pozwolic w latach tlustych, ale

z ktorych trzeba zrezygnowac, gdy nadeszly chude.

Nie ma nic ztego w tym, ze w dobrych czasach chciates zwigkszac komfort

pracy swoj i pracownikow, ale w czasach kryzysu rezygnacja z tego pozwoli Ci
zaoszczedzic, a to jest najwazniejsze.




MNajwazniejszy jest dodatni cash flow — musisz generowac wigcej gotowki,
niz wydajesz, dobrze sie wiec zastanow, co te gotowke moze przyniesc.

Moze kupujesz naprawde drogg kawe do firmowego ekspresu, moze
pracownicy mieli dostep do specjalnego budzetu na sport czy kulture.
To naprawde Ci sie chwali, ale nie pora na takie wydatki.

Pozwol, ze dam Ci tutaj jedng prostg podpowiedz, bo mozesz
napotkac na opor pracownikow, tngc akurat te wydatki.
Otoz nie oszczedzaj rowniez siebie.

Bedzie im tatwiej zaakceptowac koniecznosc zmian, jesli
zobaczg, 7ze i Ty rezygnujesz z wygody.

Przejdzmy do punktu 3 (czyli do tego, co stuzy zadowoleniu klientow,
polepszeniu ich doswiadczenia). Tutaj musisz uwazac.

Jesli klienci przyzwyczaili sie do pewnego doswiadczenia, ktore
zapewniafa im Twoja firma, to mozesz czesc z nich stracic, zabierajgc
im je.

Ja na przykiad kilka lat temu, prowadzac ksiegarnie Tolle, oferowatem
bardzo tanig przesyitke. Gdy zamowienie bylo mate, musiatem do nigj
oczywiscie doplacac. Ale to rozwigzanie ostatecznie sig optacafo,

bo dzieki niemu klienci do nas wracali.

Kiedy przyszedt kryzys, po prostu podniostem cene przesyiki.
Mogtem sobie pozwolic tylko na te transakcje, dzieki ktorym
zarabiatem.

Zaoszczedzitem wtedy naprawde solidne pienigdze. A wiasnie
oszczednosci byty w tamtym momencie najwazniejsze.




A teraz punkt 2 naszej listy (czyli to, co przynosi zysk w diugie] perspektywis,
choc dzis go nie widac).

W artykule wspomniatem o tym, ze kosztow z tej kategorii w ogole nie nalezy
cigc... chyba ze sytuacja jest tak wyjgtkowa jak dzis. Rozwaz rezygnacje

z diugoterminowych inwestycji. Jak mowitem, w tej chwili najwazniejszy jest
dodatni cash flow.

| na koniec kategoria 1 (czyli to, co przynosi bezposredni zysk) — nigdy

nie wycinaj tych kosztow, bo s3 zrodlem gotowki. Mozesz to zrobic wytgcznie
wtedy, kiedy wszelkie inne sposoby zawiods. Jednak nawet w takiej sytuacji,
zrob to zaledwie na krotka chwile.

Gdy tylko odzyskasz ptynnosc finansows, wroc do inwestowania
w bezposredni zysk.

Stare francuskie przystowie mowi, ze aby przeskoczyc
przepasc, trzeba najpierw zrobic kilka krokow wstecz.
To wtasnie jest moja rada dla Ciebie.

Nie skacz na teb, na szyje.

Wez gleboki wdech, odsun sie od przepasci. Wycisz
automatyczny System 1 w Twojej glowie. Wiacz racjonalne
myslenie. Wydrukuj ponizszg checkliste, wez dtugopis

i krok po kroku odhaczaj kolejne jej punkty.




Checklista madrego
ciecia kosztow w kryzysie

[0 Nie czekam na ratunek z zewnatrz. Dziatam.
Jestemn przedsigbiorcg — nie ma osoby, ktora mogtaby poradzic
sobie z kryzysem lepiej niz ja.

[0 Wyciszam w swoim umysle automatyczny, pierwotny System 1
| wigczam analityczny System 2, ktory pomaga podjac rozwaine
decyzje.

[0 Szukam szans na dodatkows gotowke:
m promuje firme tanio lub za darmo,
m skupiam sige na konwersji
— zmieniam sposob komunikacji — koncentruje sig
na kliencie, a nie na sobie
— zwiekszam wartosc kazdej transakgji
— tworze pakiety iflub warianty produktow, dosprzedaje
produkty powiazane
m sprawdzam wiarygodnosc | wyptacalnosc potencjalnych
kontrahentow w dostepnych zrodtach
m staram sie zabezpieczyc platnosci za pomoca przedplaty,
a jesli to niemozliwe, za pomocs zaliczki lub zadatku

[0 Whycinajac koszty, unikam bledow:
— rezygnowania z marketingu
— zwalniania sprzedawcow
— NIBUCZENIA Sie.

[0 Dziele koszty na 5 kategorii i w pierwszej kolejnosci wycinam te
znajdujace sig na koncu listy.




5 kategorii kosztow

Kategoria nr1

Pierwsza kategoria kosztow — koszty, ktore bezposrednio przektadaja sie
na zysk.

Ich redukcje nalezy przeprowadzac tylko wtedy, gdy nie powiedzie sig redukcja

pozostatych kosztow.

Wykaz kosztow pierwsze] kategorii:

Rodzaj kosztow Wydatek dla firmy




5 kategorii kosztow

Kategoria nr 2

Druga kategoria kosztow — koszty, ktore w przysziosci przetoza sie na zysk
firmy.

Do redukeji tych wydatkow nalezy podchodzic ze szczegolng ostroznoscia,

poniewaz dotyczg one obszarow o duzym potencjale rozwojowym.

Wykaz kosztow drugiej kategorii:

Rodzaj kosztow Wydatek dla firmy




5 kategorii kosztow

Kategoria nr 3

Trzecia kategoria kosztow — wydatki majgce na celu poprawe zadowolenia
klienta korzystajgcego z ustug firmy. Takie wydatki nie zawsze bezposrednio
przektadajg sie na zysk, ale mogg przyczynic sie do zbudowania pozytywnych
relacji z klientem. Optymalizacje tych kosztow nalezy przeprowadzic

po wdrozeniu redukcji kosztow czwarte] i pigtej kategorii.

Wykaz kosztow trzeciej kategorii:

Rodzaj kosztow Wydatek dla firmy




5 kategorii kosztow

Kategoria nr g4

Czwarta kategoria kosztow — koszty, ktore poprawiajg samopoczucie oraz
standard funkcjonowania szefa i pracownikow, ale nie przektadaja sig

na zysk firmy. Przy wdrazaniu programu oszczednosciowego redukcje tych
kosztow nalezy przeprowadzic w drugiej kolejnosci (po redukeji kosztow
pigtej kategorii).

Wykaz kosztow czwartej kategorii:

Rodzaj kosztow Wydatek dla firmy




5 kategorii kosztow

Kategoria nr 5

Pigta kategoria kosztow — koszty zbedne, ktore ani nie przynosza zysku firmie,
ani nie poprawiajg standardu pracownikow i klientow.

Sa to takie wydatki, ktorych firma w ogole nie powinna ponosic. Optymalizacje

kosztow nalezy rozpoczac od redukcgji kosztow z te] kategorii.

Wykaz kosztow piatej kategorii:

Rodzaj kosztow Wydatek dla firmy




